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Progetto e Sviluppo di una soluzione SAP ERP a supporto dei
processi di spedizione.
                                                                                                                          
Martina Vivarelli
SOMMARIO
Questo elaborato è il risultato di un periodo di stage, della durata di circa sei mesi 
(Settembre 2014- Febbraio 2015), svolto presso l'azienda Beltos srl. L'esperienza è 
maturata all'interno dell' area SAP. Il ruolo svolto dalla candidata è stato quello di 
sviluppare una serie di soluzioni a supporto dei processi di spedizione. Le attività 
svolte sono state pianificate in sincronia con il percorso formativo intrapreso in 
azienda.  L'obiettivo  del  lavoro  è  stato  quello di  progettare  delle  soluzioni  che, 
sviluppate  inizialmente  per  un'azienda  di  Global  Shipment,  possano  essere 
standardizzate per tutte quelle aziende che internalizzano.  Il progetto comprende 
una  prima  fase  di  analisi:  tipologia  di  azienda,  settore,  analisi  del  contesto 
organizzativo  e  transazionale,  individuazione  delle  criticità  dell'azienda, 
identificazione  ambito  ed  obiettivi.  Terminata  la  fase  di  analisi  si  è  proceduto 
all'individuazione di un soluzione adatta al caso in esame e si è configurata sul 
sistema. In seguito, la soluzione configurata viene standardizzata in modo da essere 
adottata da altre tipologie di aziende che gestiscono internamente il  processo di 
spedizione. È stata, infine, sviluppata una soluzione che permetta di automatizzare 
il processo di trasferimento dell'output di una consegna e di gestire i vuoti con le 
eventuali cauzioni.
ABSTRACT
This paper is the result of an internship, which lasts about six months (September 
2014- February 2015), held at the company Beltos srl. The experience gained within 
the 'SAP area. The role played by the candidate was to develop a range of solutions 
to support the process of shipment. The activities were planned in sync with the 
training undertaken in the company. The aim of the work was to design solutions 
that, initially developed for a business of Global Shipment, may be standardized for 
all those companies that have the shipping process inside. The project includes a 
first  phase  of  analysis:  company  type,  industry,  analysis  of  the  organizational 
context and transactional, identify critical of the company, identifying scope and 
objectives. After the analysis phase has proceeded to the identification of a suitable 
solution  to  the  present  case  and is  configured on the  system.  Subsequently,  the 
solution is standardized configured so as to be adopted by other types of companies 
that manage internally the shipping process. It was finally developed a solution that 
enables you to automate the process of transferring the output of a delivery and to 
manage the gaps with any securities.
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Introduzione
Nello  scenario  competitivo  in  cui  le  aziende  sono  oggi  costrette  a  lavorare, 
caratterizzato da una crescente complessità e dalla rapidità delle interazioni interne 
ad esse, ruolo fondamentale è svolto da tutti quegli strumenti a disposizione delle 
imprese per raggiungere elevati livelli di efficienza. 
Il  principale  aspetto  che  è  possibile  rilevare  nei  cambiamenti  tecnologici  e  nei 
cambiamenti organizzativi che coinvolgono un'azienda è la ricerca di una maggiore 
efficienza. Sono identificabili due principali spinte verso il cambiamento. La prima 
è data dall'aumento della pressione del mercato, causata dalla migliore efficienza 
relativa  dei  concorrenti.  Questa  spinta  porta  le  aziende  a  cambiare  per  essere 
competitive,  evitando  il  rischio  di  pagare  il  prezzo  dell'inefficienza  venendo 
estromesse  dal  mercato  stesso.  Tale  tipologia  di  spinta  è  la  più  diffusa,  ed  è 
costituita  da tutti  coloro che rincorrono il  cambiamento, cercando di  adattarsi  ai 
nuovi modelli vincenti. 
La seconda possibile spinta è data dalla ricerca del costante miglioramento unita 
alle  innovazioni  tecnologiche.  Questa  necessità  è  sentita  principalmente  dalle 
aziende  leader,  non  solo  verso  l'esterno,  nei  propri  mercati,  ma  anche  verso 
l'interno, nella propria forma di organizzazione. In uno scenario del genere, non 
esistono vantaggi  competitivi  raggiunti  e  stabilmente  acquisiti:  ogni  concorrente 
raggiunge questo vantaggio come un nuovo obiettivo da raggiungere e superare. 
Non è data una via di mezzo: o l'impresa riesce ad eccellere (leader) o è destinata ad 
inseguire o addirittura a soccombere.
La guida di un organismo complesso come una grande azienda impone sempre più 
spesso  al  management  scelte  fortemente  critiche  per  lo  sviluppo  dell'impresa  e 
talvolta  per  la  sua  stessa  sopravvivenza;  essa  richiede  continuamente  creatività, 
spirito  di  innovazione  e  prontezza  nel  cogliere  nuove  opportunità.  Per  queste 
ragione è essenziale che il funzionamento di un impresa sia il più possibile lineare e 
diretto al fine di dare risposte più rapide ed efficaci alle sollecitazioni interne ed 
esterne.
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I  recenti  sviluppi  dell'IT (  information  technology)  costituiscono  uno  strumento 
fondamentale  per  il  raggiungimento  di  questi  obiettivi.  Le strutture  informative, 
deputate a gestire tali dati e informazioni, devono essere abbastanza flessibili da 
consentire la soddisfazione delle varie richieste. In questo contesto acquisiscono una 
particolare rilevanza gli sviluppi tecnologici applicati al campo delle informazioni.
Negli  ultimi  decenni  si  è  assistito  ad  una  crescita  dei  sistemi  informativi 
computerizzati, dovuta principalmente al progresso tecnologico, ma non solo. 
I  moderni  sistemi  informativi  sono,  quindi,  una  componente  essenziale  delle 
moderne aziende e sono sempre più al centro della generazione di “conoscenza” 
tramite  informazioni.  La  conoscenza  aziendale  può  essere  considerata  come  un 
sistema di informazioni, apprese e distribuite in azienda secondo diverse modalità e 
correlate tra loro da nessi funzionali, tale da consentire agli operatori di interpretare 
le diverse situazioni ambientali e interne in modo adeguato.
L'adozione di un sistema gestionale permette all'azienda, un controllo efficace ed 
efficiente delle operazioni aziendali e dà l'occasione alle imprese di affermarsi come 
azienda  leader  di  settore,  svilupparsi,  di  avere  costi  contenuti,  accedendo  ad 
informazioni sempre aggiornate in tempo reale.
In questa tesi cercherò di evidenziare come MM e SD siano fortemente integrati tra 
di loro e l'importanza del modulo Material Management e Sales and Distribution sia 
all'interno del software SAP sia come parte della Supply Chain, partendo da una 
breve descrizione su cosa sono e come sono strutturati i sistemi ERP e sul perché 
siano così diffusi nella maggior parte delle aziende. 
La forte integrazione esistente tra i due moduli, è visibile nel lavoro che ho svolto; 
sopratutto  nel  caso aziendale,  si  vedrà come siano interdipendenti.  Nel processo 
infatti di creazione ordine, SD fa riferimento a Material Management per tutta la 
parte delle anagrafiche. Nel caso aziendale, in particolare, si noterà che grazie alla 
presenza di numerose anagrafiche (Materiali, Clienti, etc.), il riferimento al modulo 
è costante. 
Il percorso di tirocinio che ho intrapreso si può suddividere in tre macroparti: una 
teorica,  di  studio  dei  moduli  necessari  al  mio  lavoro  di  tesi,  la  seconda  più 
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applicativa, di analisi e pratica sul sistema, e l'ultima, di studio del caso aziendale  
assegnato e successiva configurazione di una soluzione SAP adatta alle esigenze 
dell'Azienda di riferimento.
Nel Sales and Distribution, nucleo centrale su cui ho lavorato, ho descritto l'intero 
flusso dalla creazione ordine fino al rilascio fattura in contabilità, riportando alcune 
schermate SAP che si hanno quando lavoriamo sul Sistema. 
Ho  studiato  ed  applicato  inoltre  la  condizione  prezzo  per  una  determinazione 
combinazione  Cliente-Materiale  e  per  un  Materiale  con  stato  di  rilascio  e   la 
condizione per l'imposta a valore aggiunto (IVA), che è necessaria per il caso in 
esame, visto che l'azienda opera su diversi Stati,  ed è necessario tenerla sempre 
aggiornata.
Successivamente  ho  studiato  parte  del  modulo  Trasportation  Management, 
focalizzando l'attenzione sullo studio delle anagrafiche necessarie e sulla creazione 
del percorso di spedizione (Route).
Il caso Aziendale che verrà analizzato qui di seguito è uno spedizioniere con sede in 
Italia,  che  effettua  consegne  nazionali  e  internazionali.  Quello  che  sono  stata 
chiamata a fare è cercare di capire, dopo aver studiato il manuale SAP di MM e SD,  
come poter customizzare il sistema su tale realtà. Ho cercato poi successivamente di 
standardizzare il più possibile la mia soluzione, così da poter essere utilizzata per 
altre realtà aziendali. 
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1.Sistemi ERP
Il  nuovo  scenario  competitivo  del  mercato,  la  forte  automazione  dei  processi 
produttivi  e  amministrativi,  la  sempre  maggior  complessità  del  processo 
decisionale,  rendono le informazioni una risorsa indispensabile per le imprese, al 
pari del capitale e del lavoro.
L'informazione è diventata così un presupposto indispensabile per la corretta attività 
di gestione dell'impresa che dovrebbe coinvolgere, in un ottica integrata, tutti gli 
aspetti  rilevanti  esterni  ed  interni  ad  essa.  In  questo  quadro,  il  sistema  delle 
informazioni deve diventare un sistema aperto in cui siano possibili tante diverse 
elaborazioni quante sono quelle ritenute necessarie dai responsabili aziendali, ma in 
uno  schema  di  coerenza  ed  omogeneità.  I  sistemi  gestionali  integrati  ERP 
possiedono, nella loro intrinseca struttura, tutti gli elementi necessari per rispondere 
a queste diverse esigenze. Essi consentono, infatti, una visibilità nel continuo della 
gestione attraverso il  monitoraggio dei  processi  aziendali.  Essi  rappresentano un 
carattere di novità rispetto ai sitemi gestionali tradizionali, perché si basano su un 
approccio  “globale”  all'azienda,  nel  senso  che  non  si  occupano  solo  di  una 
determinata area o di un particolare processo aziendale,  ma abbracciano l'intera 
gamma della funzioni e dei processi aziendali e gestiscono tutto ciò secondo una 
logica unitaria e fortemente integrata. Questo particolare approccio permette così ad 
un'azienda di  gestire,  nel  modo migliore,  le  proprie  risorse  e  le  proprie  aree  di 
business, specie quelle considerate più critiche.
Poichè risultano sempre più evidenti i  vantaggi legati all'adozione di un sistema 
ERP sia dal punto di vista operativo che strategico, è necessario che l'adozione di 
tali sistemi sia adattabile anche alle piccole e medie imprese (PMI) che si trovano 
ad operare in un contesto sempre più competitivo ed in costante evoluzione.
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1.1 Definizione di Sistema Informativo
Possiamo definire Sistema Informativo Aziendale come “l’insieme dei dati,  delle 
procedure, dei modelli organizzativi e dei mezzi adottati per utilizzare l'informatica 
all'interno dell'azienda.” (Pighin, Marzona 2011, p.4)
Deve  essere  visto  come  quel  complesso  di  elementi  in  grado  di  fornire  le 
informazioni necessarie, o supposte tali, alle persone che lavorano a tutti i livelli 
dell'organizzazione, unito all'infrastruttura informatica (hardware, software e reti) 
necessaria per gestirle. La sua funzione primaria è proprio quella di supportare chi, 
nei rispettivi ambiti di competenza, fa funzionare l'azienda o parte di essa. 
Ogni  struttura,  al  cui  interno  sia  necessario  produrre  o  scambiare  informazioni, 
dispone in modo consapevole, o inconscio, di un proprio sistema informativo. 
La  struttura  del  sistema  informativo  aziendale  determina  l'insieme  delle 
informazioni  disponibili  e  le  dinamiche  dei  flussi  operativi  dei  dati.  La  sua 
articolazione  deve  rispondere  in  modo  adeguato  a  ogni  diversa  esigenza 
informativa; quest'ultima non è definibile a livello di azienda ma è relativa al tipo di 
attività che ogni persona deve compiere all'interno dell'organizzazione. Solitamente, 
i livelli operativi hanno bisogno di informazioni dettagliate e attuali; man mano che 
si sale ai livelli decisionali l'informazione richiesta è sempre più sintetica1. 
Il sistema informativo risulta composto dai seguenti elementi:
  un patrimonio di dati
  un insieme di procedure per l'acquisizione ed il trattamento dei dati
  un insieme di persone che sovraintendono a tali procedure
1. Una rappresentazione efficace della classificazione dell'esigenza informativa è la piramide di Anthony: 
man mano che si sale nel livello decisionale, la necessità di molte informazioni dettagliate decresce, cresce 
l'esigenza di informazioni sintetiche e di qualità.
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  un  insieme  di  strumenti  e  mezzi  necessari  al  trattamento,  trasferimento, 
archiviazione di dati e informazioni
  un  propria  “visione”  concettuale  del  sistema  e  del  ruolo  che  esso  deve 
svolgere in azienda.
Il sistema informativo è per sua natura dinamico, sottoposto a evoluzioni strutturali 
provocate da fattori:
  interni all'azienda, come la necessità di migliorare le prestazioni
  esterni all'azienda; un caso tipico è il trasferimento di dati su supporti digitali 
imposto  dalle  aziende  ai  propri  subfornitori,  necessario  alle  prime  per 
mantenere un controllo più stretto sul processo produttivo. 
Le diverse esigenze informative hanno portato nel tempo ad una separazione tra 
sistemi  informativi  orientati  alle  decisioni  e  sistemi  orientati  al  supporto 
dell'operatività e al controllo sistematico delle attività aziendali. 
In effetti, la maggior parte dei sistemi informativi tradizionali, orientati al supporto 
operativo, contiene alcune funzioni di supporto alla decisione strategica e tattica. I 
sistemi di supporto operativo hanno però una struttura più rigida, sono altamente 
procedurali  e  non  sono  di  grande  aiuto  al  decisore  nel  momento  in  cui  questi 
vogliono indagare in una direzione non prevista.
I sistemi di supporto alle decisioni, i cosiddetti sistemi informazionali, aiutano nella 
ricerca  di  soluzioni  a  problemi  non strutturati,  cioè  problemi  per  i  quali  non è 
possibile  fissare  a  priori  una  sequenza  di  passaggi  elementari  da  compiere  per 
arrivare ad una soluzione. Si pongono quindi come sistemi separati e complementari 
ai sistemi di supporto alle attività, chiamati sistemi operazionali; i primi vengono 
alimentati con i dati dei secondi, ma le finalità sono completamente diverse, come 
diversa è la loro struttura. 
Nella figura 1.1 viene rappresentato la relazione tra sistema operazionale e sistema 
informazionale.
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             Fig.1.1 Sistemi Informazionali e Operazionali.  
1.2 Definizione di E.R.P.
“Con l’acronimo E.R.P. (Enterprise Resource Planning) si intendono identificare i 
sistemi integrati  di  gestione, cioè insiemi di  applicazioni  software  integrate,  che 
gestiscono  tutte  le  informazioni  rilevanti  dell'azienda  in  un'unica  base  dati 
centralizzata e che consentono il controllo e la gestione ottimale di tutte le risorse 
utilizzate nei processi aziendali.” (Marzona, Pighin 2011, p.81)
Si differenziano dai sistemi informativi  tradizionali  per la loro completezza, non 
tanto in termini di moduli funzionali, quanto piuttosto in relazione alla loro capacità 
di pianificare e gestire in modo integrato tutte le risorse dell'impresa.
Le soluzioni ERP rappresentano, di fatto, l'ultimo stadio di un processo di sviluppo 
che ha interessato tutti i pacchetti software. Tale processo possiede due elementi 
fondamentali:
  il  passaggio da soluzioni  ad hoc a  soluzione standard caratterizzato dallo 
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sviluppo  e  dall'utilizzo  di  soluzioni  sempre  più  standardizzate,  dove 
emergono,  però,  componenti  di  personalizzazione rispetto  alla  produzione 
software di base;
  lo spostamento del focus da un approccio per funzioni ad uno per processi 
dove si assiste allo sviluppo di soluzioni sempre più orientate alla gestione di 
un numero maggiore di aree di attività.
L'accento è posto:
  sulle attività routinarie e gestionali: come, ad esempio, l'avanzamento della 
produzione.
  sulle attività interne all'azienda: vengono trattati solo quegli eventi che hanno 
ripercussioni  sulla struttura interna, mentre quelli  esterni  sono delegati ad 
altri sistemi, che eventualmente beneficiano di un certo grado di integrazione 
con il sistema ERP.
I sistemi ERP sono composti da sottosistemi nativamente integrati, sono sviluppati 
da un'unica software house, condividono una base di dati comune e le procedure 
sono progettate per interagire e cooperare. Questi sistemi sono integrati sia sotto il 
profilo  dell'architettura  informatica  sia  sotto  quello  della  progettazione  logica  e 
quindi mettono effettivamente a disposizione degli utenti un ambiente virtuale che 
rappresenta  in  modo consistente le  realtà  in cui  si  muove l'azienda.  Gli  ERP si 
propongono  anche  come  sistemi  informativi  flessibili,  in  grado  di  assecondare 
l'azienda nei suoi processi di evoluzione e crescita. Tale flessibilità è garantita anche 
dal fatto che questi sistemi sono solitamente articolati in più moduli indipendenti, 
ognuno dei quali copre uno specifico ambito dell'organizzazione. L'organizzazione 
può infatti acquistare e attivare i vari moduli separatamente. 
Essendo sistemi nativamente integrati, eliminano quello che era uno dei più grandi 
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limiti  dei  sistemi  tradizionali  non  integrati,  ovvero  il  fatto  che  i  dati  fossero 
altamente  frammentati,  perciò  il  recupero  degli  stessi  era  molto  problematico  e 
comportava un'enorme dispersione di tempo e denaro.
1.3 Motivi per adottare un sistema ERP
Tecnici
• Manutenzione dei legacy costosa
• Sostituzione interfacce obsolete, non friendly
• Eliminazione isole applicative (di automazione, integrazione applicazioni)
• Eliminazione incoerenze logiche dati, ridondanza
• Consolidare sistemi multipli dello stesso tipo (GI)
Gestionali
• Supporto alla crescita del business
• Sincronizzazione processi interdipendenti
• Semplificazione attività amministrative, contabili, finanziarie
• Riduzione costi operativi, efficienza da
• Aumento produttività personale
• Riduzione errori data entry
• Riduzione investimento in circolante per migliore gestione scorte, stockout
• Migliorare la gestione ordini
• Miglioramento capacità di reporting
• Gettare la base per ulteriori informatizzazioni (APS, SCM)
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• Standardizzare / ottimizzare i processi e le applicazioni (su più locations)
•Supporto a strategie di globalizzazione
1.4 Motivi per NON adottare un sistema ERP
Casi di: non adozione, adozione parziale, utilizzo discontinuo
• Motivi:
1. Assenza di “feature – fit” azienda – pacchetti commerciali
2. Crescita, flessibilità, decentramento decisionale.
3.  Esistenza di alternative migliori nel caso di esigenza di systems integration, 
problemi  su dati
1.5 Atteggiamento sui mercati
Partendo  dal  mondo  manifatturiero,  i  produttori  di  sistemi  ERP,  forti  di  mezzi 
finanziari
significativi,  di  componenti  applicative  già  pronte,  di  esperienza  di  produzione 
industriale di software applicativo, si muovono in nuovi mercati mirando alle loro 
specifiche attività  portanti.  Tutti  i  grandi  produttori  di  sistemi  ERP hanno  fatto 
annunci aggressivi di penetrazione del mercato delle medie aziende, a causa di un 
mercato potenzialmente enorme, anche se difficile e molto polverizzato. Il concetto 
di verticalizzazione va analizzato a fianco e a complemento di quello di ricerca di 
nuovi mercati. Per verticalizzazione si intende lo sforzo di caratterizzare un sistema 
ERP  per  venire  incontro  alle  specifiche  esigenze  di  particolari  segmenti  del 
tradizionale mercato manifatturiero.
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Le nuove aree di maggior attenzione sono:
• commercio elettronico (B2C);
• supply chain (B2B);
• customer connection;
• business intelligence;
• sviluppo nuovo prodotto 
• erogazione servizi;
• manutenzione e assistenza;
• risorse umane
18
2.SAP
“SAP è composto da diverse applicazioni software per il business, che consentono 
alle aziende di pianificare ed eseguire i processi, risparmiando sui costi di gestione 
e,  allo  stesso  tempo,  attingendo  nuove  opportunità  di  business.”  (Lauterbach, 
Kappauf, Koch , 2012, p.10)
2.1 Architettura
Sap è costituito da 3 macro aree che sono:
1. Logistica.
2. Risorse umane.
3. Contabilità. 
SAP e la logistica
                 Fig.2.1 SAP R/3
SAP R/3 prevede la possibilità per l'azienda di avere i materiali corretti nella giusta 
locazione  e  al  momento  opportuno,  con  la  corretta  quantità  e  al  prezzo  più 
competitivo. Il vantaggio si raggiunge quando l'azienda può gestire il processo che 
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inizia con la gestione del rapporto  con i suoi fornitori e clienti. Ciò comprende 
anche il controllo del magazzino, la previsione della domanda dei clienti e ricevere 
tempestivamente informazioni circa tutte le transazioni che avvengo nella supply 
chain. 
Le funzioni logistiche in SAP sono le seguenti: 
  Material Management (MM)
  Sales and Distribution (SD)
  Quality Management (QM)
  Plant Maintenace (PM)
  Production Planning (PP)
  Project System (PS)
  Warehouse Management (WM)
Nella figura 2.1 si riporta una rappresentazione schematica delle funzioni logistiche.
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3. Material Management
3.1 Livelli Organizzativi in MM
In SAP, i livelli organizzativi rappresentano la natura giuridica o organizzativa della 
struttura di una società. La definizione dei livelli organizzativi è un passo essenziale 
nel lavoro di progetto ed è di vitale importanza per tutte le attività successive. 
In primo luogo, è importante analizzare la struttura e l'organizzazione dei processi 
nell'azienda e fare questi in linea con le strutture SAP.           
Client
Il  Client  è  il  più  alto  livello  gerarchico  nel  sistema  SAP;  viene  definito  come 
un'entità organizzativa e legale. Le anagrafiche sono protette entro il Client e non vi 
è possibilità né di accedervi né di visualizzarle o modificarle. In un sistema SAP 
esistono  molti  Client,  ognuno  dei  quali  ha  obiettivi  ed  ambienti  diversi.  Le 
specifiche o i dati che si inseriscono a questo livello, si applicano a tutti i codici 
aziendali e a tutte le altre unità organizzative; perciò  non è necessario inserire le  
specifiche ed i dati a livello Client più di una volta nel sistema. In questo modo si  
evita  la  ridondanza delle  informazioni.  Un record anagrafico utente  deve essere 
creato per ogni nuovo utente nel Client in cui lui o lei desidera lavorare; se il campo 
Client non è stato precompilato, ogni utente dovrà specificare una chiave quando 
accede al sistema SAP. In questo modo, l'utente specifica il Cliente in cui desidera 
lavorare. L'elaborazione e la  valutazione dei  dati  viene altresì  effettuata su base 
specifica di un Client. Il client è definito univocamente nel sistema da una chiave 
alfanumerica a tre cifre.
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Company Code
SAP fa una distinzione tra Company e Company Code. Definisce come Company la 
più piccola  unità  organizzativa  per  la  quale  può essere  preparato  un rendiconto 
finanziario. Una Company può contenere uno o più Company Code, ma essi devono 
utilizzare lo stesso piano dei conti e la stessa ripartizione fiscale. 
SAP definisce un Company Code come un'unità giuridicamente  indipendente che 
produce  il  proprio  bilancio,  per  esempio,  una  società  all'interno  di  un  gruppo 
societario (client).  Utilizzare Company Code più che una Company consente ad un 
Client  di  gestire  contemporaneamente  i  dati  finanziari  di  diverse  aziende.  È 
possibile  impostare  diversi  Company  Code  all'interno  di  un  Client,  al  fine  di 
mantenere separati i libri contabili. 
Un Company Code è definito univocamente nel sistema per mezzo di una chiave 
alfanumerica a quattro caratteri.
Sono specificati per ciascun Company Code: 
  L'indirizzo dell'azienda. 
  Il piano contabile.  
  La valuta locale (la valuta utilizzata in un Company Code, solitamente la 
moneta nazionale) 
  La variante anno fiscale.
  L'area di controllo.
  Se i bilanci possono essere prodotti a livello di business area.
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Plant
                     Fig.3.1 Plant
Il Plant è un'unità organizzativa nell'ambito della logistica che suddivide l'impresa 
dal  punto  di  vista  della  produzione,  approvvigionamento  e  pianificazione  dei 
materiali. Un Plant, come riportato nella figura 3.1, può rappresentare una varietà di 
entità all'interno di un'azienda, come:
  Stabilimento di produzione
  Centro di distribuzione 
  Ufficio vendite 
  Sede centrale
  Posizione di manutenzione
Un Plant viene definito nel sistema per mezzo di una chiave alfanumerica di quattro 
caratteri, univocamente a livello Client. È legato ad un'unica Company Code.
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Storage Location
La Storage Location è il posto dove i materiali sono fisicamente stoccati e gestiti. 
La Gestione dell'inventario su base quantitativa viene effettuata nel Plant a livello di 
Storage Location. L'inventario fisico è inoltre effettuato a questo livello. La Storage 
Location  è  definita  mediante  una  chiave  alfanumerica  di  quattro  caratteri, 
univocamente  a  livello  di  Plant.  Ci  sarà  sempre  almeno  una  Storage  Location 
definita per un Plant. La ST è il livello più basso definito nel Materials Management 
ma non lo è a livello di sistema SAP. 
Ad un Plant possono essere associate più Storage Locations.
Purchasing Group
Un Purchasing Group è una chiave per un acquirente o un gruppo di acquirenti che 
sono 
responsabili  di  alcune attività  di  acquisto.  Internamente,  il  gruppo di  acquisto è 
responsabile per l'approvvigionamento di un materiale o di una classe di materiali. 
Esternamente, costituisce il canale principale per i rapporti di un'impresa con i suoi 
fornitori. Il Purchasing Group non è allineato ad altre unità della struttura aziendale. 
Purchasing Organization
La Purchasing Organization è un'unità organizzativa,  nell'ambito della Logistica, 
che
suddivide  l'impresa  secondo  le  esigenze  di  acquisto.  Essa  procura  materiali  o 
servizi,  negozia  le  condizioni  di  acquisto  con  i  venditori,  e  si  assume  la 
responsabilità di tali operazioni. Una Purchasing Organization è assegnata ad una 
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Company Code. Inoltre, deve essere assegnata a tutti i Plant per i quali è attiva. Una 
volta  che  è  stata  assegnata  la  Purchasing  Organization  al  Company  Code;  è 
possibile assegnarla solo ai Plant della Company Code. In un sistema SAP, l’attività 
di Vendor Evaluation è completamente integrata nel MM Purchasing component (in 
MM).
3.2 Material Management come parte della Logistica
Definizione di Logistica e Supply Chain
     Fig.3.2 Supply Chain
“La  Supply  Chain  Management  gestisce  il  flusso  di  materiale,  informazioni,  e 
capitale attraverso una rete di fornitori, produttori, distributori e clienti.” (Kappauf, 
Lauterbach, Koch 2012, p.1)
Per un' efficace gestione della Supply Chain, questo flusso (fig. 3.2) deve essere ben 
coordinato e integrato all'interno di una società e di là dei confini aziendali. 
Perché gestire la Supply Chain? 
  Per ridurre i costi per l'approvvigionamento di prodotti finiti e materie prime 
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   Per migliorare il servizio clienti 
   Per ridurre drasticamente le scorte a portata di mano 
  Per sfruttare tutte le risorse per portare benefici sostanziali per una società
La Logistica può essere definita come colei che gestisce le operazioni di business, 
includendo l'acquisizione, immagazzinamento, trasporto e spedizione di beni lungo 
la  supply  chain.  La  supply  chain  si  può  definire  come  la  rete  costituita  da 
rivenditori,  distributori,  trasportatori,  impianti  di  stoccaggio  e  fornitori  che 
partecipano nella vendita, spedizione e produzione di un particolare prodotto.
Gestione della Supply Chain
Date queste definizioni è chiaro come la gestione materiali (Material Management) 
sia parte integrante delle funzioni della Logistica dentro SAP.
Ci sono 3 flussi che sono importanti quando guardiamo il modulo MM. Essi sono:
→ il flusso del materiale
→ il flusso informativo
→ il flusso finanziario
Il flusso del materiale descrive il movimento dei materiali dal fornitore all'azienda e 
successivamente al cliente.   
Il flusso informativo comprende la trasmissione degli ordini e l'aggiornamento dello 
stato di tutte le consegne. 
Il  flusso  finanziario  include  i  documenti  finanziari  che  sono  creati  per  ogni 
movimento di materiale. 
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3.3 Le anagrafiche in Material Management
Un aspetto importante di ogni implementazione SAP è la conversione dei dati nelle 
anagrafiche presenti in SAP. Quando si implementa, infatti, i clienti ed i loro dati 
provengono da uno o più sistemi legacy2;  è per questo che avviene la conversione 
dei dati.
“Prodotti e servizi sono centralizzati nel sistema SAP. L'anagrafica contiene tutte le 
informazioni necessarie per la gestione del materiale e delle sue scorte e quindi il  
suo  uso  in  approvvigionamento,  produzione,  distribuzione  e  magazzino.” 
(Lauterbach, Kappauf, Koch 2012, p. 43)
Le  anagrafiche,  in  generale,   rappresentano  la  base  di  conoscenza  organizzata; 
solitamente descrivono entità con caratteristiche fisse, invarianti o soggette a rari 
cambiamenti  nel  tempo,  come  prodotti,  macchinari,  progetti,  materiali,  clienti, 
fornitori. 
Esse possono anche descrivere rapporti stabili tra entità, come i listini che mettono 
in  relazione  prodotti  con  clienti  o  fornitori,  o  le  distinte  base  che  descrivono 
relazioni  tra  prodotti.  La  tempificazione  delle  informazioni  anagrafiche  è 
solitamente puntuale visto che i dati vengono aggiornati non appena si verifica un 
cambiamento.
2.Un sistema legacy (ereditato, che è un lascito del passato) è un sistema informatico, un'applicazione o un  
componente  obsoleto,  che  continua  ad  essere  usato  poiché  l'utente  (tipicamente  un'organizzazione)  non 
intende o non può rimpiazzarlo.Con questo termine si indicano i sistemi IT che utilizzano tecnologie meno 
recenti (tipicamente si tratta di sistemi informatici con architettura hardware centralizzata, ovvero con un 
mainframe)  e  per  questo  motivo  sono molto difficili  da  interfacciare  con  i  sistemi  più  recenti.  Per  tale 
interfacciamento si può ricorrere a sistemi middleware, ma il costoso utilizzo di questi ultimi spesso decreta  
la sostituzione del legacy con tecnologie odierne )
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Master Data nel processo di Approvvigionamento.
Le  Anagrafiche  contengono  set  di  dati  che  vengono  memorizzati  per  un  lungo 
periodo di tempo nel database. Questi vengono memorizzati centralmente, e 
                        Fig.3.3 Master Data
vengono utilizzati ed elaborati su base cross-application. Questo evita la ridondanza 
dei dati. I record anagrafici dei materiali e dei fornitori contengono alcuni dei più 
importanti dati del processo di approvvigionamento. Quando si creano i documenti 
d'acquisto,  SAP ti  aiuta  nell'immissione  dei  dati,  copiando  le  informazioni  dai 
record anagrafici esistenti nei documenti di acquisto come valori predefiniti. Dati 
come: l'unità di misura, la descrizione del materiale, 
e così via, sono memorizzati nel Material Master. Il record fornitore contiene, tra le 
altre cose, l'indirizzo e i dati di pagamento.
La Purchasing Info Record (fig.3.3) è un'anagrafica, presente nel modulo MM, che 
unisce fornitore e codice materiale. Il record su tale anagrafica si crea quando per la 
prima volta si utilizza la coppia fornitore- codice materiale; essa memorizza delle 
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specifiche condizioni relative alla coppia. È un'anagrafica attivabile opzionalmente 
sul sistema. 
Anagrafica Materiale
L'anagrafica  materiale  permette  all'utente  SAP  di  memorizzare,  nella  corretta 
tabella, tutte le informazioni importanti relative ad un particolare materiale. Non 
esiste una sola Anagrafica Materiale ma un numero di tabelle, contenenti dati, che 
una  volta  combinate  insieme,  riflettono  tutte  le  informazioni  relative  ad  un 
materiale.
Molte tabelle sono aggiornate non appena, tramite una transazione nell'Anagrafica, 
sono  immessi  nuovi  dati.   L'anagrafica  è  poi  formata  da  diverse  schermate  di 
immissione  per  informazioni  funzionali  diverse;  come  ad  esempio: 
Approvvigionamento,  Vendite  e   Contabilità.  Esiste  anche  una  dimensione 
organizzativa dei dati in entrata: le informazioni dei materiali possono infatti, essere 
memorizzate  a  qualsiasi  livello  organizzativo,  ad  ogni  Plant,  Location  o  Sales 
Organization. 
Un  problema  che  il  cliente  SAP  può  trovarsi  a  dover  affrontare  quando  si 
convertono i loro file nel modulo Material Management è se mantenere o meno il 
“vecchio”  sistema  di  numerazione  dei  codici  materiale,  che  implica  però  una 
manutenzione più difficile di tutti i codici. 
“I numeri materiale in SAP R/3 servono ad identificare in modo univoco i materiali. 
Di norma, un record anagrafico deve esistere per ciascun materiale utilizzato dalla 
propria azienda. Questo viene memorizzato con un numero materiale. È possibile 
creare  anagrafiche  materiali  con  numerazione  interna  o  esterna.  Nel  caso  di 
assegnazione numero interna, il materiale è assegnato da SAP R/3 non appena viene 
creato un record anagrafico materiale. Se si desidera estendere un record materiale 
esistente, è necessario citare il Numero di materiale nelle operazioni di creazione.” 
(Murray 2007, p.47)
29
Anagrafica Fornitori
Il Vendor Master Record in SAP contiene dettagli su ogni fornitore utilizzato dal 
cliente. Il master venditore ha tre sezioni distinte, come si vede nella fig. 3.4:
Dati generali
Dati  generali  contengono,  come  suggerisce  il  nome,  informazioni  generali  sul 
fornitore  che  deve  essere 
immesso nel sistema. I dati di 
base  inseriti  a  questo  livello 
includono il nome, i termini di 
ricerca,  indirizzo,  telefono, 
fax. Una volta che questi  dati 
sono  stati  inseriti,  si 
immettono  quindi  ulteriori 
informazioni,  che  si  possono 
aggiungere  all'anagrafica 
fornitore.
   
                                                 Fig.3.4 Vendor Master data
Dati Company Code
Sono i dati del fornitore utilizzati per le registrazioni contabili  all'interno di una 
società del sistema. Queste informazioni includono dati su tassazione, coordinate 
bancarie,  conti  di  riconciliazione,  termini  di  pagamento,  metodi  di  pagamento e 
solleciti. 
Dati di acquisto.
Questi  dati  vengono  inseriti  per  utilizzare  il  fornitore  all'interno  di 
un'organizzazione  acquisti  nel  modulo  MM  di  SAP e  possono  differire  tra 
organizzazioni  diverse.  Le informazioni che qui  sono memorizzate sono: dati  di 
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controllo  richiesti  negli  acquisti,  funzioni  partner  e  indicatori  di  verifica  della 
fattura. 
3.4 Il processo d'acquisto
 Fig.3.5 Il processo d'acquisto
Il processo d'acquisto(fig. 3.5), detto anche “Ciclo Passivo”, inizia con una richiesta 
d'acquisto (RdA3) da parte del Cliente.  La richiesta d’acquisto (RdA) rappresenta 
una  istruzione  o  richiesta  di  procurare  una  determinata  quantità  di  materiale  o 
servizio per una determinata data o entro una determinata data.
  E’ generata dalla richiesta di un nuovo codice o dalla modifica di un codice 
già approvvigionato in precedenza, oppure da una modifica nei volumi di 
codici già in ordine.
  Rappresenta un documento interno, non utilizzato al di fuori dell’azienda.
  La  richiesta  di  acquisto,  per  acquisire  valenza  operativa,  deve  essere 
convertita (ev. manualmente) in ordine di acquisto (OdA, purchase order), 
che costituisce il documento principale dell’intero processo. La richiesta è 
subordinata al rispetto di vincoli di budget.
3.La RdA viene chiamata in SAP: Purchase Requisition.
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  È sempre l’ufficio acquisti  che definisce se la RdA verrà convertita in un 
ordine di acquisto o in richiesta di offerta.
Viene  creata  direttamente  dal  reparto  richiedente  (SAP:  modulo  MM)  o 
automaticamente tramite la pianificazione dei materiali (PP_MRP)La RdA viene poi 
convertita in OdA. Un Ordine di Acquisto è una richiesta formale ad un fornitore 
per rendere beni o servizi disponibili a determinate condizioni. 
Quando si immettono i dati nell'ordine d'acquisto, il sistema propone alcuni valori 
di default; come le condizioni  di pagamento, condizioni di trasporto, acquisto e 
l'indirizzo di ordine che si ottengono grazie al modulo MM, consultando il Vendor 
Master Record. Se si è mantenuta una registrazione per un materiale specifico nel 
Material Master Record nel sistema SAP, il materiale o il gruppo di materiali da lì  
vengono ripresi. 
Una volta che le merci entrano, si registra il ricevimento della merce. Questo facilita 
sia l'ingresso che il controllo della merce in arrivo. 
Tra le altre cose, è possibile verificare se: 
  è stato consegnato il materiale giusto 
  è  stata  consegnata  la  giusta  quantità  o  se  vi  sia  stata  una  sovra  o 
sottoconsegna
  se le merci deperibili sono all'interno della loro durata minima (deve essere 
attiva il controllo della scadenza della loro “shelf life”). 
Quando si registra il ricevimento merci di un ordine, la storia di acquisto di quel 
determinato codice si aggiorna automaticamente. Questo permette all'acquirente di 
identificare le consegne in sospeso ed eventualmente di sollecitare il fornitore.
Quando,  invece,  si  registra  il  ricevimento  merci  all'interno  di  un  magazzino,  il  
sistema genera un “Documento Materiale” che contiene informazioni sul materiale 
consegnato  e  sulla  giusta  quantità.  Il  sistema  registra  anche  il  Plant   in  cui  il 
materiale  viene messo via (in  custodia).  Una volta che la  merce viene valutata; 
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viene generato un “Documento Contabile” in aggiunta. Questo documento contiene 
informazioni dettagliate sugli effetti contabili del movimento materiale. 
L'inserimento  della  fattura  completa  il  processo  di  approvvigionamento  che 
comprende 
l' ordine di acquisto e il ricevimento merci. 
L' Invoice fa parte del modulo Materials Management (MM). Si usa per registrare 
                     Fig.3.6 Invoice Verification
fatture e note di credito, per verificarne la correttezza, e per fare in modo che vi sia 
stato  addebitato  il  giusto  prezzo per  il  corretto  materiale  o  servizio.  Quando si 
registra la fattura, i dati della fattura vengono salvati nel sistema e si ottiene sia una 
fattura che un documento contabile.   La figura 3.6 rappresenta schematicamente 
tutti i passaggi.
Quando viene registrata la fattura in MM c'è il rilascio automatico in contabilità 
(FI).Il controllo della fattura non include il pagamento o la valutazione delle fatture. 
Il  controllo della fattura quindi crea un legame tra la gestione dei materiali  e la 
contabilità interne/esterna. 
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4.Modulo Sales and Distribution
In questo capitolo cercherò di descrivere il modulo SD e di rappresentare e spiegare 
il processo tipico di vendita e distribuzione in SAP attraverso le tipiche schermate 
del sistema.
4.1 Introduzione al Modulo SD
In  un  modello  classico  di  Supply  Chain,  il  modulo  SD aiuta  una  società  nella 
comprensione della fornitura di servizi o di beni con i propri clienti e si avvale delle 
infrastrutture  logistiche  per  soddisfare  gli  accordi.  In  altre  parole,  Sales  and 
Distribution aiuta a registrare e soddisfare contratti, accordi o conferme d'ordine con 
il cliente. Tale modulo è un elemento chiave di SAP, che si interfaccia direttamente 
con  le  altre  funzioni  logistiche,  come,  per  esempio,  Material  Management  che 
supporta l'evasione ordine e la consegna di beni e/o servizi. SD inoltre, è stretto 
contatto anche con il modulo Finance che traccia tutti i costi ed i prezzi associati ad 
una vendita. 
Sales and Distribution è uno dei più antichi moduli di SAP ed è parte integrante di 
un sistema ERP. 
Le funzioni base del sistema per il flusso attivo sono:
  Definire le condizioni commerciali dei prodotti e contrattuali dei clienti
  Fornire i supporti informativi per le funzioni operative trattamento offerte e 
ordini  esecutivi,  organizzazione  spedizioni  e  documenti  di  trasporto, 
fatturazione attive, definizione statistiche commerciali di primo livello
Le strutture informative di base sono:
  Le anagrafiche commerciali dei clienti e dei prodotti di vendita 
  Le  strutture  dati  che  definiscono  listini,  scontistiche,  rapporti  di  agenzia 
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(condizioni commerciali)
  I  documenti  di  processo,  che  rappresentano  i  fenomeni  transazionali 
complessi
  I piani di processo, quali piano di spedizione, piano di fatturazione
Anagrafiche Commerciali
Le informazioni qui presenti sono quelle necessarie a pilotare il flusso delle vendite. 
In molti sistemi queste informazioni sono accessibili in maniera separata dalle altre, 
per far si che gli operatori commerciali interagiscono esclusivamente con i dati di 
loro interesse.
Condizioni Commerciali
Questo insieme di informazioni è probabilmente il più complesso di tutto il flusso 
vendite. In effetti questa definizione comprende tutte le condizioni che regolano il 
rapporto commerciale. Si hanno sempre almeno tre macrosettori in cui ogni sistema 
informativo deve offrire supporti opportuni a pilotare i processi di vendita: i listini, 
le condizioni di scontistica e le condizioni di agenzia.
Occorre  inoltre  sempre  verificare  se  le  scelte  commerciali  sono modellabili  sul 
sistema, cioè:
  se il sistema tratta le informazioni necessarie
  se la funzione è tra quelle disponibilità
  se la funzione è ragionevolmente “eseguibile”
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4.2 Livelli organizzativi in SD
  Fig.4.1 Livelli Organizzativi in SD
Sales Area
Una Sales Area è una combinazione di: Sales Organization, Distribution Channel e 
Division  (fig.4.1).  Ogni  documento  di  vendita  e  distribuzione  viene  assegnato 
esattamente ad una sola Sales Area e tale assegnamento non può essere cambiato. 
Una Sales Area può appartenere solo ad una Company Code. Quando il documento 
di Vendita e Distribuzione viene processato, il sistema accede a varie anagrafiche 
che dipendono dalla Sales Area e che sono: Customer Master Data, Material Master 
Data,  prezzi  e  condizioni  di  scontistica.  Il  sistema  inoltre  effettua  una  serie  di 
controlli in merito alla validità di alcune voci entro la Sales Area. 
Sales Organization
La  Sales  Organization  è  un'unità  organizzativa  nel  settore  della  logistica  che  è 
responsabile per la distribuzione di beni e servizi. Negozia le vendite e si assicura 
che le merci siano distribuite. Pertanto, è anche responsabile per i prodotti venduti 
(fig. 4.2). Un esempio tipico di Sales Organization potrebbe essere una suddivisione 
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del mercato regionale, nazionale, o internazionale. 
Essa è assegnata in modo univoco ad una Company Code ed una Company Code 
può avere più di una Sales Organization. Per utilizzare le funzioni di vendita e di 
distribuzione  nel  sistema  SAP,  è  necessario  che  esista  almeno  una  Sales 
Organization.  Tutti i documenti di vendita e di distribuzione sono assegnati ad una 
Sales Organization.
               
                                Fig.4.2 Sales Organization
Distribution Channel
È  un mezzo attraverso il quale i materiali relativi alle vendite raggiungono i clienti.
 In altre parole, il canale di distribuzione caratterizza il modo in cui le merci ed i 
servizi sono distribuiti. Può rappresentare le strategie aziendali per la distribuzione 
delle  merci  e/o  dei  servizi  ai  loro  clienti.  Diversi  luoghi  di  spedizione  possono 
essere assegnati ad una Sales Organization. 
Possiamo utilizzare il canale di distribuzione per:
  definire le responsabilità.
  realizzare una struttura costi flessibile.
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  differenziare le statistiche di vendita.
  Assegnare un canale di distribuzione ad uno o più Sales Organization.
  Stanziare uno o più plant.
  Definire  le  proprie  anagrafiche  per  i  clienti  ed  i  materiali  così  come  le 
proprie condizioni ed i prezzi.
  Determinare il tipo di documento di vendita.
  Fungere da criterio di selezione in molti report 
  Ricordare che un canale di distribuzione non può avere un proprio indirizzo, 
e non è possibile assegnare dipendenti ad un canale di distribuzione
Possiamo creare un'anagrafica per un canale di distribuzione che può essere preso 
da riferimento per altri canali di distribuzione. 
Division
                                      Fig.4.3 Division
Il settore merceologico viene utilizzato per raggruppare materiali e servizi diversi o 
gruppi  di  servizi  e/o  prodotti.  Una  Sales  Organization  può  avere  diversi  settori 
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merceologici (fig. 4.3) e, a sua volta, un settore merceologico può essere attribuito a 
diverse Sales Organization. Ne deriva che un materiale può essere attribuito solo ad 
un settore merceologico. 
Plant
          Fig.4.4 Plant
La divisione è il luogo dove viene preso lo stock di materiale. Può rappresentare un 
impianto di produzione nel sistema. La divisione e la Storage Location sono unità 
organizzative che possono essere usate da tutte le aree logistiche del sistema SAP. 
Dal punto di vista del Material Management, una divisione è soprattutto un luogo in 
cui  lo  stock  di  materiale  è  conservato(fig.4.4).  Nella  produzione,  una  divisione 
rappresenta un impianto di lavorazione. 
Nel  modulo  Sales  and  Distribution,  una  divisione  rappresenta  un  luogo  dove  i 
materiali ed i servizi sono spediti e corrisponde ad un centro di distribuzione. 
  Ogni divisione è assegnata unicamente ad un Company Code. 
  L'assegnazione tra Sales Organization/ Canale di distribuzione e la divisione 
39
non deve essere univoca. 
  La divisione è essenziale per determinare lo Shipping Point.
Un Plant deve inoltre avere:
1. Indirizzo
2. Lingua
3. Paese
4. Una propria anagrafica materiale
Shipping Point
           Fig.4.5 Shipping Point
È parte integrante del processo di Vendita e Distribuzione ed è il più alto livello 
organizzativo di spedizione che controlla le attività di spedizione. Ogni spedizione è 
processata esattamente da uno Shipping Point; esso può essere rappresentato da: una 
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rampa di  carico, un deposito  di  posta elettronica  o un deposito ferroviario;  può 
essere  anche  un  gruppo  di  dipendenti  responsabili  di  consegne  urgenti. 
L'assegnazione  di un punto di spedizione viene effettuata a livello di Plant. Più 
Shipping Point possono essere assegnati ad un Plant, anche se questo è consigliato 
solo per i Plant che si trovano vicini l'uno all'altro. Uno Shipping Point può essere 
suddiviso  in  più  punti  di  carico.  La  consegna  inizia  sempre  da  un  punto  di 
spedizione.  Pertanto,  tutti  gli  elementi  di  una  consegna  appartengono  ad  uno 
Shipping Point. Nella fig. 4.5 vengono riassunte le funzioni principali.
Route
È  il percorso che una consegna segue dal Plant al Customer Site. Esso ha un punto 
di inizio ed un punto di fine. Il percorso può essere usato per definire il tempo di 
transito reale e il lead time per la pianificazione dei trasporti. Il percorso è di norma 
determinato automaticamente per ogni elemento del documento di vendita. Questo 
valore predefinito può essere modificato manualmente in seguito, se si pianifica un 
percorso diverso. 
                       Fig.4.6 Route
   
Il  sistema  cerca  di  determinare  il  percorso  per  ogni  elemento  che  deve  essere 
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consegnato, avvalendosi di 4 chiavi di ricerca che determinano automaticamente il 
percorso.
 I campi di ricerca sono i seguenti:
1. La zona di partenza.
2. Le condizioni di spedizione.
3. Gruppo di trasporto. 
4. Zona dove viene spedito il materiale.
Nella fig. 4.6 vengono riportate le funzioni principali.
4.3 Sales and Distribution nel sistema SAP
Partendo da un semplice scenario nel quale il processo di vendita inizia con l'ordine 
da parte del cliente di beni e/o servizi e richiede una determinata data di consegna. 
Questa  semplice  informazione può essere  utilizzata  per  creare un  documento  di 
vendita in SD chiamato: sales order. Una volta che il documento viene creato, è 
possibile tracciare le attività di spedizione al momento opportuno così che il cliente 
riceva il materiale in tempo. 
Non  appena  il  materiale  esce  dall'azienda,  si  registra  un  rilascio  di  beni  per 
aggiornare il magazzino ed i valori. Si crea poi, un documento di fatturazione e si 
spedisce  al  cliente  la  fattura.   Quando  il  cliente  paga,  si  registra  in  contabilità 
(fig.4.7).
42
                    Fig.4.7 Sales Order
Le vendite possono iniziare con le attività di pre-vendita; le info che si ricavano da 
queste attività permettono di  pianificare e valutare le strategie di marketing e di 
vendita e di fornire una base al fine di instaurare relazioni di lungo periodo con i 
clienti, attraverso:
1. Il monitoraggio vendite perse 
2. La registrazione dei dati di prevendita per aiutare a negoziare  i contratti di 
grandi dimensioni 
3.  La  vendita  di  beni  e  servizi  a  grandi  organizzazioni  che necessitano di 
documentazione dell'intero processo. 
Le attività di pre-vendita sono quindi: 
  La registrazione e la tracciabilità dei contatti con i clienti
  Mailing 
  Rispondere alle richieste telefoniche dei clienti
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  Inquiries
  Quotations
È possibile rappresentare i processi di business pre-vendita nel sistema utilizzando 
le funzioni per le richieste di informazioni (Inquiries) e preventivi (quotations). Le 
richieste dei clienti ed i preventivi al cliente possono essere inseriti e monitorati. 
Ad esempio, un cliente chiede se si dispone di un certo prodotto nel magazzino, 
quanto  costerà,  o  se  il  prodotto  sarà  disponibile  per  una  certa  data.  L'indagine 
(Inquiry) è quindi una richiesta da parte del cliente per fornire lui un preventivo di 
vendita. 
Una  Quotation  presenta  al  cliente  un'offerta,  giuridicamente  vincolante,   per  la 
consegna  di  un  prodotto  o  per  fornire  un  servizio  all'interno  di  determinate 
condizioni stabilite. 
I  dati  memorizzati  nelle  query  di  vendita costituiscono la  base  per  i  documenti 
successivi e, se lo si desidera, un' analisi delle vendite. 
Creare e mantenere questo tipo di dati può essere utile, per esempio, per i seguenti 
casi: 
Se si vuole valutare l'elaborazione di pre-vendita con report ed analisi. Ad esempio, 
se si desidera confrontare il valore di una quotation contro il valore dei successivi 
ordini di vendita e fatture e quindi valutare l'efficacia del processo di pianificazione.
Una Inquiry è quindi una richiesta di un cliente verso una società per informazioni o 
preventivi rispetto ai loro prodotti o servizi senza obbligo di acquisto. 
Nella Inquiry si chiede:
  Quanto costa.
  Disponibilità del materiale/servizio.
  Può contenere quantità e le date specifiche. 
  L'indagine viene mantenuta  nel  sistema ed  il  preventivo  viene  creato  per 
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rispondere alle domande per il potenziale cliente.
Un Sales Order è “un documento elettronico che registra le richieste del cliente di 
beni e/o servizi; contiene tutte le informazioni pertinenti per processare le richieste 
del cliente attraverso l'intero ciclo. Un ordine standard memorizza quelle che sono 
le richieste del cliente per la consegna dei beni ad una data specifica.” (Iyer 2007, 
p.78)
Un ordine standard può contenere:
  informazioni sul cliente e sul materiale
  accordi sui prezzi per tutte le voci di bilancio. 
  informazioni su date di consegna e quantità di consegna.
  informazioni sull'elaborazione di spedizione.
  informazioni sulla fatturazione.
Prima di confermare la data di consegna al cliente, occorre verificare la disponibilità 
dei beni alla data desiderata (Check Availability), per poi trasferire tale fabbisogno 
al  Material  Planning.  Sales  and  Distribution  dipende  dal  modulo  Material 
Management  per  organizzare  e  monitorare  l'attuale  approvvigionamento  di 
materiale. Il materiale può essere disponibile o fabbricato internamente (in house) 
oppure comprato da un fornitore esterno. 
Il  modo in  cui  un  materiale  è  ottenuto  per  un  determinato  cliente,  dipende dal 
materiale stesso, così come dalla transazione di vendita.
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                          Fig.4.8 Creazione Ordine SAP
Nella  figura  4.8  possiamo vedere  la  schermata  SAP di  creazione  dell'ordine  di 
vendita dove si specifica il Committente, il Destinatario della merce, il materiale 
che il Cliente desidera approvvigionare con relativa quantità desiderata, il numero 
d'ordine, la data ordine e la carta di pagamento.
Se il  materiale  è  disponibile  al  momento desiderato,  esso può essere  spedito al 
cliente ed il processo di spedizione inizia con la creazione della consegna. 
La  consegna  controlla,  supporta  e  monitora  numerosi  sottoprocessi,  come  ad 
esempio:
  picking (prelievo)
  packing (imballaggio)
  pianificare e monitorare il trasporto
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                 Fig.4.9 Creazione Consegna SAP
Nella figura 4.9, possiamo vedere la schermata SAP di creazione della consegna. Il 
luogo di spedizione si sceglie selezionando uno dei luoghi disponibile che appare 
nella finestra a destra. Nei dati di ordine appare il campo “Ordine” dove si riporta il 
numero dell'ordine creato precedentemente.
Dopo che la consegna è stata creata, avviene la registrazione dell'uscita merci che 
crea sia un documento materiale che un documento contabile. 
Si crea così la fattura dal documento materiale di uscita merce ed il ciclo si chiude, 
rilasciando la fattura, creata in SD, in Contabilità. La creazione di un documento di  
fatturazione  avviene  copiando  le  informazioni  dagli  ordini  di  vendita  e  dal 
documento di consegna sul documento di fatturazione.
Il sistema esegue: 
  una registrazione di addebito sul conto crediti del cliente 
  una registrazione di credito sul conto di gestione. 
47
Quando  poi  si  registra  un  pagamento  in  entrata,  i  dati  vengono  registrati 
automaticamente sui rispettivi conti. 
Il sistema esegue:
  una registrazione di addebito sul conto di cassa 
  una nota di credito sui crediti del cliente 
La figura 4.10 sottostante riporta l'intero flusso di documenti che sono stati prodotti 
dalla creazione ordine fino al rilascio fattura in Contabilità.
     Fig.4.10 Flusso del Documento
Come,  detto  precedentemente,  esistono  record  Condizione  Commerciali  che 
permettono di regolare il rapporto commerciale. 
Di seguito illustro il  procedimento per  creare una Condizione Prezzo (PR00)  in 
riferimento ad un “Cliente/materiale con stato di rilascio”; ciò significa che per quel 
determinato Cliente  e per quello specifico Materiale esisterà una condizione sul 
prezzo che, una volta creata, si ripresenterà sull'ordine di vendita e ne determinerà il 
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prezzo. 
La transazione per creare una Condizione in SAP è la: VK11
            Fig.4.11 Creazione Record Condizione
Come si  può vedere nella fig.  4.11, una volta specificato il  tipo condizione che 
vogliamo creare, si specifica la combinazione che ne determina la condizione, in 
questo caso scegliamo la prima. 
Una volta scelta, la combinazione desiderata, si apre la schermata sottostante dove 
dobbiamo  inserire  il  Cliente  per  cui  creiamo  la  condizione,  l'organizzazione 
commerciale,il  canale  di  distribuzione,  il  materiale  e  l'importo.  L'importo  che 
inseriamo è il prezzo di una unità di materiale per quello specifico Cliente.
        Fig.4.12 Creazione Prezzo
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Quindi,  quando  il  Cliente  creerà  un  ordine  di  vendita  per  questo  determinato 
materiale, il prezzo finale dipenderà da questo importo (fig. 4.12). “Le Condizioni, 
come  si  vede,  hanno  una  data  di  inizio  e  una  data  di  scadenza,  entro  cui  la 
condizione  è  valida.  Ovviamente  la  Condizione  deve  essere  creata  prima della 
creazione ordine.” (Monk,  Wagner 2013, p.86)
Se creo un ordine di vendita dopo la creazione della condizione prezzo otteniamo 
tale schermata (fig. 4.13)
         Fig.4.13 Creazione Ordine-Riepilogo
Nella figura 4.13 è presente una schermata SAP relativa alla creazione di un ordine 
cliente; i dati richiesti sono quelli necessari a identificare i dati del mittente,i dati del 
destinatario, la merce ordinata ed i dettagli di pagamento.
Il materiale ed il cliente sono gli stessi per cui è stata creata la condizione prezzo,  
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qui è possibile vedere anche la quantità  ordinata e la data dell'ordine. 
In automatico il sistema rileva la presenza di una condizione prezzo valida per la 
coppia cliente/materiale e la utilizza nella stesura dell'ordine. Questo si può notare 
sia dal valore netto che dal simbolo cerchiato in figura. Il valore netto è infatti pari a 
50,00€ proprio perché la condizione prezzo è di 25,00€ ad unità; essendo la quantità 
ordinata pari a 2 unità, il prezzo finale è di 50,00€.
Il  simbolo  cerchiato  in  figura,  permette  di  vedere  le  condizioni  esistenti  su 
quell'ordine e la schermata sottostante è quella che si visualizza non appena si clicca 
sul tasto.
La  condizione  evidenziata  in  rosso  nella  fig.  4.14  è  la  PR00:  la  stessa  creata 
precedentemente e che il sistema ha utilizzato per calcolare il valore dell'ordine.
   Fig.4.14 Condizioni presenti
Oltre alla condizione prezzo sono presenti altre condizioni. La MWST è la Output 
Tax,  ovvero l'IVA, che in questo caso è al  21%. Di seguito c'è la  SKTO, Cash 
Discount Basis, che è una condizione di sconto standard. La lista termina con la  
VPRS che è una condizione di costo sul materiale; ovvero va ad indicare quanto 
costa all'azienda produrre quel determinato prodotto. Quest'ultima condizione viene 
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utilizza per calcolare il margine di profitto che, in questo caso, è negativo perché 
sono state vendute due unità a 50,00€ quando il costo per l'azienda è di 498,00€. Si 
può notare  che  quando il  margine  è  negativo,  come nel  caso  qui  presentato,  il 
simbolo negativo segue il numero. 
I  campi in  blu,  presenti  sotto  alle  condizioni,  sono dei  subtotali  non legati  alle 
condizioni, e sono definiti nello schema prezzo. 
Nell'ultimo caso analizzato l'IVA è al  21%, se si  vuole modificare tale valore e 
portarlo all'attuale 22%, la transazione che occorre è la: FTXP
                                   Fig.4.15 IVA
Nella  fig.4.15 si  riporta  la  schermata che compare non appena viene inserita  la 
transazione.  SAP richiede  di  compilare  il  campo “paese”  per  il  quale  si  vuole 
applicare  il  nuovo valore  ed il  codice  IVA.  Dopo aver  compilato  tali  campi,  si 
aggiornano i valori come di seguito riportato (fig.4.16).
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                    Fig.4.16 Aggiornamento IVA
Ripetendo lo stesso procedimento di creazione ordine, con il medesimo cliente e 
materiale,  e  andando poi  nell'elenco  condizioni,  si  può notare  che l'IVA è  stata 
modificata e portata al 22%. Di seguito viene presentata la nuova schermata della 
lista delle condizioni aggiornata.
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5.Transport Logistics
La Logistica dei trasporti si riferisce al trasporto di merci di ogni tipo utilizzando 
una varietà di mezzi, come treni, camion, aerei, navi o servizi pacchi. Essa è una 
componente  importante  delle  reti  dei  processi  di  business;  la  sua  importanza  è 
aumentata negli ultimi anni a causa della crescente globalizzazione. Considerando 
che le imprese negli anni 1980 e 1990 sono sempre più focalizzate sulla riduzione 
dei  costi  interni  per l'introduzione di  sistemi ERP, tra le  altre misure, ora si sta 
spostando l'attenzione verso l'ottimizzazione dei costi nei trasporti.
Trasporti dalla Shipper View
Lo spedizioniere può effettuare la logistica dei trasporti in tre modi diversi:
  Logistica dei  trasporti  completamente  autonoma:  il  caricatore  mantiene la 
propria flotta ed il driver, e, con loro, i tentativi di raggiungere un utilizzo 
ottimale della capacità con le merci da trasportare. L'obiettivo primario è la 
minimizzazione dei costi tramite l'esecuzione di tutte le spedizioni di merci e 
utilizzando  il  minor  numero  di  veicoli  possibile.  Questo  tipo  di 
organizzazione può essere trovata più frequentemente nelle piccole imprese o 
nelle società di vendita al dettaglio. È principalmente composta da trasporti 
locali da e per le fabbriche e centri di distribuzione.
  Pianificazione dei trasporti interna con fornitori di servizi di logistica esterni. 
Il mittente può padroneggiare la pianificazione delle spedizioni in maniera 
ottimale. Tuttavia, egli non possiede una propria flotta e commissiona così un 
fornitore di servizi logistici per far eseguire le spedizioni secondo precise 
istruzioni. Questo tipo di organizzazione è presente molto spesso in quelle 
società composte da un numero rilevante di sottorganizzazioni indipendenti 
che trasmettono le loro richieste di trasporto ad un ufficio di pianificazione 
centrale.
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  Outsourcing  completo  dei  compiti  e  dei  servizi  di  trasporto.  Il  mittente 
trasferisce i compiti legati alla domanda di trasporto ad un fornitore di servizi 
di logistica. In una forma più estrema, vengono dati al fornitore di servizi 
ulteriori  compiti  per la catena logistica esterna come gestione magazzino, 
elaborazione degli ordini, e controllo del magazzino e acquisisce così una 
maggiore responsabilità.
Trasporto dal punto di vista del fornitore di servizio di logistica
Fornitore di servizi di logistica è il termine collettivo con cui si chiamano i vettori e 
gli  spedizionieri  per  il  trasporto  merci.  Gli  Spedizionieri  sono  le  imprese  che 
organizzano il trasporto di merci, mentre i trasportatori eseguono il trasporto fisico 
delle  merci.  Entrambi  lavorano  a  stretto  contatto.  Gli  spedizionieri  che  non 
possiedono mezzi di trasporto propri dipendono dai trasportatori che agiscono come 
partner  commerciale  di  esecuzione.  Le  grandi  imprese  di  logistica,  spesso 
comprendono entrambi i tipi di società.
I trasportatori hanno responsabilità nei seguenti ambiti:
  Fornitura di capacità di trasporto con una specifica modalità (su rotaia, aereo, 
marittimo e su strada)
  Uso  ottimizzato  di  mezzi  propri  e  quindi  la  possibilità  di  offrire  prezzi 
attraenti per i servizi di trasporto e per la fornitura di mezzi di trasporto (ad 
esempio contenitori)
Le responsabilità di un fornitore di servizi di logistica sono i seguenti:
  Accorpare tutte le merci provenienti dai vari clienti in modo da ottenere la 
massima redditività.
  Seguire  tutto  il  processo  di  trasporto  merci  per  un  determinato  cliente, 
includendo le pratiche burocratiche ed il subappalto professionale di tutti i 
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vettori coinvolti.
5.1 La gestione del trasporto in SAP
La gestione dei trasporti  in SAP è stata sviluppata come una soluzione orientata 
principalmente verso le esigenze di trasporto dei clienti SAP che impiegano anche i 
moduli per le vendite e la distribuzione (SD) e la logistica di approvvigionamento 
(parte di Gestione Materiali , MM)
“A partire  dagli  ordini  di  vendita  nel  modulo  Vendite,  sono generati  uno o  più 
documenti  di  consegna che vengono poi trasformati in domanda di  trasporto. In 
ERP  Transportation  Management,  è  possibile  creare  uno  o  più  documenti  di 
consegna che contengono le consegne per le spedizioni. Anche se la funzionalità di 
pianificazione non è una parte di Transportation Management, è possibile utilizzare 
i sistemi di pianificazione esterni o SAP APO. Dopo la pianificazione dei trasporti, 
è possibile creare un documento di trasporto per ogni documento di spedizione, che 
permette  di  calcolare  i  costi  di  service  provider.”  (Lauterbach,  Fritz,  Gottlieb, 
Mosbrucker, Dengel 2007, p.234)
Le principali fasi in Transportation Management includono:
1. Determinazione dei tipi di spedizione, il caricatore ed i mezzi di trasporto;
2. Esecuzione della pianificazione dei trasporti e l'assegnazione della consegna;
3. Determinazione delle vie di trasporto;
4. Pianificazione delle date di spedizione;
5. Determinazione dello spedizioniere e commissioning;
6. Definizione di imballaggi per il trasporto;
7. Inserimento dei dati relativi al trasporto;
8. La stampa e trasferimento di documenti;
9. Impostazione dell'uscita merci per le varie spedizioni;
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10. Trasmissione di notifica elettronica per quanto riguarda la spedizione;
11. Determinazione e liquidazione delle spese di trasporto.
Tutti questi passaggi sono possibili con diverse modalità di trasporto.
5.2 Tipi di processi di trasporto
In SAP ERP Transportation Management, è possibile elaborare diversi tipi di
le  spedizioni  che sono tutti  supportati  da  funzioni  di  controllo  delle  transazioni 
mirate.
La maggior parte dei tipi più importanti di trasformazione trasporto sono:
• Spedizione individuale con un unico vettore. 
Una singola spedizione o un insieme di spedizioni con l'identico pick-up e località 
di consegna viene trasportata direttamente dal luogo di carico alla destinazione.
• Spedizione raggruppate in un unico vettore.
Diverse spedizioni con varie località di pick-up e di destinazione sono consegnate,
per  mezzo  di  un  unico  veicolo,  in  sequenza  dal  rispettivo  luogo  di  pick-up  e 
consegnate alle loro destinazioni.
• Catena di trasporto con più trasportatori.
Uno o più spedizioni vengono trasportate con diversi mezzi di trasporto in sequenza 
(per  esempio,  camion-nave  cargo-treno;  camion-nave  cargo-camion).  Vengono 
generati dei documenti separati per ciascun mezzo. Il sistema di gestione utilizza il 
controllo  di  processo  per  assicurarsi  che  una  determinata  spedizione  sia  stata 
progettata e allocata solo quando è stata creata una catena ininterrotta di singole 
spedizioni in cui quella particolare spedizione è contenuta.
• Run Empty
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Un veicolo viene trasportato vuoto da un luogo origine ad una destinazione.
5.3 Creazione del trasporto in SAP
                                 Fig.5.1 Creazione trasporto
Di seguito si descrive il  processo in SAP, con relative schermate, che porta alla 
creazione di un trasporto. Si parte, prima di tutto, dalla schermata iniziale SAP Easy 
Access  (fig.  5.1)  dove,  attraverso  i  seguenti  passaggi:  Logistica-  Esecuzione 
Logistica-  Trasporto-  Pianificazione  trasporto-  Creare-  Documento  Singolo,  si 
arriva  alla  creazione  del  documento  di  trasporto.  Non  appena  si  clicca  su  tale 
campo, si apre una schermata dove si deve inserire il tipo di trasporto che si intende 
fare (trasporto individuale, collettivo, etc.) e l'ufficio di pianificazione dei trasporti. 
Una volta che questi  due valori  sono stati  inseriti,  si  procede alla creazione del 
documento vero e proprio(fig. 5.2), transazione n°: $0001
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         Fig.5.2 Riepilogo trasporto
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6.Progetto di tesi e lavoro svolto
Questo  elaborato  è  il  risultato  di  un  periodo  di  stage,  della  durata  di  sei  mesi 
(Settembre 2014- Febbraio 2015),  svolto presso l'azienda Beltos srl di Migliarino 
(PI).  L'esperienza  è  maturata  all'interno  dell'area  SAP.  Il  ruolo  svolto  dalla 
candidata è stato quello di sviluppare una serie di soluzioni a supporto dei processi 
di spedizione. Le attività svolte sono state pianificate in sincronia con il percorso 
formativo intrapreso in azienda. L'obiettivo del lavoro  è stato quello di progettare 
delle  soluzioni  che,  sviluppate  inizialmente  per  un'azienda  di  Global  Shipment, 
possano essere standardizzate per tutte quelle aziende che internalizzano il processo 
di spedizione.  Il progetto comprende la configurazione di tutto il processo che va 
dalla  creazione  ordine  fino  al  rilascio  fattura  in  Contabilità,  la  costruzione  di 
un'anagrafica materiale che permetta di calcolare correttamente l'importo di ciascun 
ordine di spedizione,  l'automatizzazione del processo di trasferimento del feedback 
di una consegna e la gestione dei vuoti e delle cauzioni.
6.1 Ambito di lavoro
Azienda
L'azienda8 è  una  Multinazionale  nel  settore  delle  spedizioni,  fornisce  soluzioni 
logistiche integrate e personalizzate per assicurare il miglior rapporto costi/tempi di 
consegna verso tutte le destinazioni. La società è specializzata nell'organizzazione 
di trasporti via aereo, via mare, via terra e servizi correlati. 
4.Per riservatezza dei dati del cliente non è possibile pubblicare informazioni circa il nome. Lo chiamerò 
pertanto con il nome fittizio “Shipment Company”.
60
Shipment Company si è espansa nel tempo inglobando numerose piccole aziende di 
trasporto e di servizi logistici;  effettua spedizioni in Italia, in Europa e nel resto del 
Mondo,  avvalendosi  di  una  partnership  con  un  operatore  per  i  trasporti 
internazionali  che  gli  permette  così  di  rafforzare  i  collegamenti  con  le  più 
importanti destinazioni mondiali. 
Tali  destinazioni  vengono raggiunte  attraverso  collegamenti  via  nave o  areo.  Si 
occupa di  gestire la spedizione di un cliente in tutte  le sue fasi, dalla consegna, 
effettuata direttamente o dal magazzino del cliente o dalla filiale dell'azienda, alle 
attività di gestione, come le varie norme, la documentazione, alla movimentazione, 
concludendo la spedizione direttamente nel magazzino del destinatario. 
Le spedizioni comprendono una eterogeneità di settori, come il settore alimentare 
(cibo e bevande), il settore minerario ed edilizio (marmo e piastrelle), meccanica ed 
automotive, farmaceutico, moda e distribuzione. Ogni settore si differenzia oltre per 
il materiale trasportato, e quindi per le 6 differenti modalità di gestione della merce 
(es. catena del freddo, volumi extra container,  rapidità di consegna), anche per i 
servizi  richiesti  in dogana e nella distribuzione. Questa varietà di servizi erogati 
rende  molto  complessa  e  difficilmente  catalogabile  l’attività  commerciale 
dell’intero gruppo. 
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IN EUROPA E NEL MONDO:
Dal 2001 Shipment Company può contare in Europa sulla forza di una società dalle 
solide radici locali fornendo servizio di corriere espresso nei paesi europei di: 
Andorra*,  Austria,  Belgio,  Bosnia,  Bulgaria,  Canarie,  Ceuta*,  Croazia,  Estonia, 
Francia,  Germania,  Gran  Bretagna,  Grecia,  Irlanda,  Lettonia,  Lituania, 
Lussemburgo,  Macedonia,  Melilla*,  Moldavia,  Montenegro,  Olanda,  Polonia, 
Portogallo,  Repubblica  Ceca,  Romania,  Serbia,  Slovacchia,  Slovenia,  Spagna, 
Svizzera, Ucraina, Ungheria
*servizio solo in export.
Nella fig. 6.1 viene riportata la mappa dei paesi serviti.
      Fig. 6.1 Paesi serviti da Shipment Company
Nel mondo conta di una squadra di professionisti che utilizza aerei dedicati e Centri 
di  Smistamento  automatizzati;  per  ogni  necessità  di  spedizione  viene  fornita  la 
soluzione più adeguata. Inoltre, con la procedura doganale semplificata il Ministero 
della  Finanza   autorizza  l'azienda  a  procedere  allo  sdoganamento  di  merci, 
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riducendo in questo modo i tempi di transito durante la sosta presso la dogana.
Attività dell'Azienda
L'azienda  opera sia prelevando la merce da spedire dal Cliente sia ricevendo dal 
Cliente il bene presso la filiale di competenza. 
Possiamo raffigurare questi due processi nel seguente modo:
1) L'azienda che si reca dal Cliente per ritirare la merce
2) Cliente che porta la merce da spedire al magazzino
Nel caso in cui, sia il Cliente a portare la merce da spedire alla filiale di Shipment 
Company, il flusso che si ottiene è il seguente:
  Fig. 6.2 Attività azienda
Ovvero  alla  ricezione  dell'ordine  di  spedizione,  se  il  Cliente  è  già  schedato  a 
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sistema,  si  effettua  una  verifica  sulla  situazione  contabile  del  cliente;  prima  di 
accettare l'ordine. Se ne verifica cioè la solvibilità. Una volta che l'ordine viene 
accettato,esso  viene  inserito  a  sistema  e  viene  stampato  il  rispettivo  DDT 
(documento di trasporto). La fig.6.2 riporta tutto il processo.
I codici per cui l'Azienda effettua consegne nazionali ed europee sono:
  buste
  pacchi
  bancali
  spedizioni multi-collo
  spedizioni voluminose
  carichi parziali 
  carichi completi
I codici per cui l'Azienda effettua consegne extra-europee sono:
  spedizioni di singoli colli
  spedizioni multi-collo
  spedizioni voluminose
  container parziali (LCL)
  container completi (FCL)
Il Cliente può contattare l'Azienda in diversi modi:
1. Il  Cliente chiama il  Centralino dell'azienda e l'operatore inserisce i  dati  a 
sistema (dati  anagrafici,  informazioni inerenti  il  tipo di  servizio richiesto, 
etc.)
2. Il Cliente inserisce on-line i dati della merce che deve essere spedita; esiste 
infatti un'area on-line, direttamente accessibile dall'home page del sito, dove 
è possibile richiedere il  ritiro delle proprie merci e controllare in maniera 
semplice  e  veloce  lo  stato  delle  spedizioni  conoscendo  il  numero  di 
spedizione.
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3. Il Cliente manda la richiesta via FAX, anche se questa modalità di reperire 
gli ordini sta lasciando sempre più il passo alla modalità web.
4. Attraverso gli Ordini di Ritiro (ODR) che hanno piani di consegna fissi. Ciò 
significa  che  esistono  tra  l'Azienda  ed  il  Cliente  dei  contratti  contenenti 
specifiche sulla merce da consegnare, il peso, la quantità, le dimensioni e la 
periodicità delle consegne.
5. Si reca personalmente alla Filiale a lui più vicina.
Negli ODR sono inoltre specificati:
  i dati del mittente
  i dati del destinatario
  il tipo di servizio che si richiede
I principali servizi offerti sono:
  spedizioni nazionali
  spedizioni europee
  spedizioni intercontinentali
  spedizione merce sotto 30 kg
  spedizione merce sopra i 30 kg
  spedizioni entro 24h
  spedizioni entro 48h
  spedizioni oltre 48h
Al  portfolio di prodotti nazionali e internazionali è possibile associare una ricca 
gamma di servizi accessori, appositamente studiati per soddisfare tutte le esigenze 
di spedizione:
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  Consegna entro 12h: 12h-Service.
  Consegne e ritiri ai piani, nei seminterrati od in qualsiasi altro luogo diverso 
da bordo camion: Piè d'opera.
  Avviso telefonico   per prenotare consegna o ritiro della spedizione: Avviso 
Telefonico.
  Consegna della spedizione con contestuale incasso dell’importo espresso in 
fattura (contrassegno), che successivamente è accreditato al mittente. In base 
all’art.49 del D.L.231/2007, la cifra massima esigibile in contanti non può 
superare i 999,99 euro: Contrassegno.
  Comunicazione  al  mittente  dell’impedimento  alla  consegna  e  successiva 
esecuzione delle istruzioni impartite dallo stesso: Giacenza.
  Disbrigo delle formalità doganali per merci in import ed export dall’Italia: 
Formalità Doganali.
  Consegne e ritiri che prevedano un tempo di attesa: Sosta.
  Possibilità da parte del mittente di variare i dati del proprio documento di 
trasporto (DDT) relativo ad una spedizione già affidata allo Spedizioniere: 
Mandato di Contrordine.
  Documento  che  prova  l’avvenuta  consegna  con  presenza  di  firma  del 
destinatario. E’ possibile richiederla sia in formato cartaceo sia elettronico: 
Prova di consegna (POD)
  Possibilità  da parte del  cliente di stipulare un’assicurazione per le proprie 
merci,  in  deroga  a  quanto  previsto  dall’art.1696  c.c.  :  Mandato 
Assicurativo.
  Gestione dei bancali che il mittente affida allo Spedizioniere per il trasporto 
delle proprie merci fino al destinatario: Bancali a rendere.
  Gestione dei bancali che il mittente affida allo Spedizioniere per il trasporto 
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delle proprie merci fino al centro operativo di partenza (da non inoltrare al 
destinatario): Bancali di scambio.
  Ritiro dei documenti firmati e successiva riconsegna: Ritiro Doc. firmati.
  Servizio per avere sotto controllo il flusso della spedizione via mail o sms: 
Mail-Service.
  Ritirare un pacco da un luogo e spedirlo da un'altra parte:  Pick and Pack- 
Service.
  Consegna anche il sabato: Saturday-Service.
  Consegna presso la grande distribuzione organizzata: GDO-Service.
Per  completezza,  vengono  riportati  i  servizi  offerti,  suddivisi  per  tipologia  di 
spedizione:  
                                                    
                                              
  spedizione merce sotto 30 kg
  spedizione merce sopra i 30 kg
  spedizioni entro 24h
  spedizioni entro 48h
  spedizioni oltre 48h
  servizi accessori.
                                                                                          
  spedizione merce sotto 20 kg
  spedizione merce sopra i 20 kg
  spedizioni entro 48h
  spedizioni oltre 48h
  servizi accessori (ad esclusione della consegna 
entro 12h
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SPEDIZIONI NAZIONALI:
   SPEDIZIONI 
   EUROPEE:
                                               
        
  spedizione merce sotto 30 kg
  spedizione merce sopra i 30 kg
  spedizioni oltre 48h
  servizi accessori (ad esclusione della consegna 
entro 12h)
Attori Coinvolti
Attori principali di una spedizione sono: 
  Mittente è l’indirizzo di prelievo del materiale da spedire.
  Filiale è l’ufficio che gestisce la spedizione.  
  Destinatario è colui che si fa carico delle spese di trasporto. 
  Luogo di Destinazione è il luogo in cui le merci saranno spedite.
  Concaricatore è l’ufficio titolare dell'ordine di spedizione, ovvero colui che 
spedisce.
  Corrispondente è l’ufficio di destinazione della spedizione. 
  Coordinatore della Spedizione è il responsabile della spedizione: si occupa 
di affidare le varie spedizioni ai trasportatori. Trasferisce i dati dall'OdR alla 
Lettera di Vettura (LDV), nel caso di un ordine di ritiro; e trasferisce i dati 
dal DDT alla LDV nel caso del Cliente che porta la merce da spedire alla 
Filiale. 
  Trasportatore,  è  l'autista  del  mezzo  di  trasporto  utilizzato,  incaricato  di 
consegnare e/o ritirare la merce. 
Viene specificato poi chi si deve far carico delle spese di trasporto: 
  Mittente, ed in questo caso si parla di: “Porto Franco” o “Porto Affrancato”.
  Destinatario, ed in questo caso parliamo invece di “Porto Assegnato”.
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SPEDIZIONI EXTRA-
EUROPEE:
Le classi del Mittente sono:                
  codificato
  tassato
Le classi del Destinatario sono:        
  codificato
  tassato  
I mittenti/ destinatari codificati sono quelli già presenti a sistema, registrati; mentre i 
mittenti/ destinatari tassati sono quelli con cui l'Azienda non è mai venuta a contatto 
e per i quali si utilizza uno stesso codice cliente a cui, di volta in volta, si cambia 
l'indirizzo. Sono codici che vengono gestiti singolarmente. 
Documenti Coinvolti
ODR:
l'ordine di ritiro contiene i seguenti campi:
  Nominativo e indirizzo del mittente;
  Nominativo e indirizzo del destinatario;
  Centro operativo da cui prelevare;
  dimensione/ peso/ volume/ n° colli/ n° pezzi/ n° bancali;
  Istruzioni di ritiro;
  Tipologia di merce che si preleva;
  Tipo di servizio;
  Chi paga le spese di trasporto: Porto Franco oppure Porto Assegnato.
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DDT  : 
Le spedizioni debbono essere accompagnate da un documento di trasporto (DDT) 
emesso dal mittente in cui siano indicati almeno i seguenti dati:
  Nominativo e indirizzo del mittente;
  Nominativo e indirizzo del destinatario;
  Peso in kg dell’intera spedizione;
  Chi paga le spese di trasporto: Porto Franco oppure Porto Assegnato;
  Eventuale importo in contrassegno da esigere alla consegna;
  Eventuali servizi accessori richiesti.
LETTERA DI VETTURA:
  Data e luogo di emissione;
  nome e indirizzo del mittente;
  nome e indirizzo del vettore/trasportatore;
  nome ed indirizzo del destinatario;
  nome ed indirizzo del luogo di destinazione se diverso dal destinatario;
  natura, peso, quantità e/o numero delle cose da trasportare;
  indicazione  degli  eventuali  punti  obbligatori  di  transito  per  le  operazioni 
doganali;
  istruzioni  relative  alle  spese  di  trasporto  se  pagate  in  partenza  o  a 
destinazione;
  indicazione  e  classificazione  dell'eventuale  merce  pericolosa  A.D.R., 
specialmente nel caso di trasporto a carico completo, vengono riportati anche 
i dati di immatricolazione del mezzo di trasporto;
  mail, numero di telefono, fax di mittente e destinatario;
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  contenuto del pacco;
  destinazione da dare in caso di mancata consegna.
FATTURA:
  Esecutore pagamento;
  data fattura;
  valore;
  quantità fatturata;
  materiale.
Contesto Transazionale.
Il Core Business dell'Azienda analizzata è l’attività di gestione delle spedizioni. Il 
processo di  spedizione si  può suddividere  in:  processo di  spedizione interno ed 
esterno. 
Si considera processo di spedizione esterno l’insieme delle attività e delle relazioni 
che  intercorrono  tra  il  cliente  e  la  società.  Il  cliente  contatta  l'azienda  per  una 
spedizione o per un servizio  continuativo di spedizione che coinvolge anche altri 
servizi, il cliente si interfaccia solamente con l’ufficio della filiale contattata, a cui 
viene  assegnata  la  responsabilità  della  spedizione.  In  base  alla  tipologia  di 
spedizione,  eventuale  presenza  di  servizi  aggiuntivi,  tipologia  di  merce  spedita, 
l’ufficio (definito di origine) si occupa di organizzare la spedizione della merce con 
la modalità scelta (fig. 6.3). Nel caso di servizio continuativo si instaura tra azienda 
cliente e l'azienda di spedizione un contratto, a cui si farà riferimento ogni volta che 
vengono spedite le merci (fig. 6.4).
Il processo interno è composto dalle relazioni tra gli uffici e dalle attività interne di 
gestione della spedizione. L’ufficio di origine organizza la consegna ottimizzando il 
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trasporto, ovvero aggrega i vari ordini, in modo da ridurne i costi.
Tutte le attività di gestione vengono gestite dall’ufficio titolare della spedizione.
La spedizione  può avvenire: sia spedendo direttamente al destinatario sia spedendo 
alla  filiale più vicina al  luogo di  destinazione,  da  qui  le  merci  vengono inviate 
successivamente al destinatario attraverso un altro mezzo.
Nel caso in cui la merce venga spedita alla filiale più vicina al destinatario, l’ufficio 
da cui parte la spedizione contatta quindi l’ufficio di destinazione, cioè l’ufficio più 
vicino alla zona di destinazione della merce, e gli affida i compiti di accogliere la 
merce,  di  suddividerla  ai  vari  indirizzi  di  destinazione.  Tutte  le  attività  legali  o 
burocratiche della spedizione sono gestite direttamente dall’ufficio di import. 
             Fig. 6.3 Cliente invia un ODR
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Fig.6.4 Cliente con DDT.
Criticità Azienda
Shipment Company è, come detto precedentemente, un'azienda di spedizioni con 
numerosi  sedi  sparse  in  Italia  e  che  lavora  sia  sul  territorio  nazionale  che 
effettuando consegne a livello internazionale. 
Il suo lavoro si basa su più sistemi che sono interdipendenti e che lavorano insieme, 
operando su una base dati comune. Il maggior problema che si ha quando si lavora 
con più sistemi come in questo caso è l'aumento di complessità che avviene quando 
più sistemi si interfacciano. 
Come conseguenza di tale problema, l'obiettivo principale di Shipment Company è 
quello di snellire il più possibile i processi e cercare di migliorare le procedure che 
al momento risultano troppo macchinose e con una ridondanza dei dati sui report. 
Abbiamo così:
  Mancanza di procedure.
  Aumento di complessità.
73
  Mancanza di anagrafiche materiale globali. 
Esigenze e Problemi dell'Azienda
La società Shipment Company è diventata negli ultimi 10 anni una multinazionale 
nel settore dei trasporti. 
Partendo dalla definizione delle esigenze, si riesce a capire di che cosa l'azienda in 
questione ha bisogno e a delineare così l'ambito del progetto. 
Le principali esigenze individuate sono:
1) Trovare  una  metodologia  che  permetta  sia  di  calcolare,  nel  modo  più 
semplice  possibile,  il  prezzo  di  una  spedizione,  sia  che  permetta  di 
ottimizzare lo spazio e la capacità dei mezzi di trasporto.
2) Mettere a disposizione del cliente un'ampia varietà di servizi accessori senza 
con questo compromettere la velocità di calcolo del sistema e la semplicità di 
gestione.
3) Assicurarsi che i dati siano immessi correttamente e gli ordini calcolati con i 
prezzi corretti: per questo occorre elaborare una procedura di controllo.
4) Avere  la  possibilità  di  riservare  particolari  sconti  a  determinati  clienti:  il 
sistema deve assegnare tali sconti in automatico. 
5) Automatizzare  il  processo  di  trasferimento  al  sistema  dell'output  di  una 
consegna e gestire correttamente vuoti e cauzioni.
Soluzioni trovate:
1) Per la valorizzazione dell'ordine, che verrà spiegata di seguito, è stata presa 
una  metodologia  che  si  basa  sul  peso  del  pacco.  L'ottimizzazione  dello 
spazio  si  ottiene  grazie  all'imposizione  di  determinati  vincoli  sulle 
dimensioni.
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2) La semplicità e la velocità di calcolo dei servizi accessori che possono essere 
aggiunti ad un ordine, si ottiene, come detto precedentemente, attraverso la 
creazione di un anagrafica materiale, dove ciascun materiale è un servizio 
accessorio distinto.
3) Per questa esigenza si può definire una procedura da mettere in atto, ogni 
qualvolta venga creato un ordine.
4) Per l'assegnazione automatica di sconti a determinati clienti, o su determinati 
servizi accessori, è stata creata una tabella condizioni su prezzo. 
5) Per  l'automatizzazione  del  trasferimento  dell'output  di  una  consegna  al 
sistema,  è  stata  sviluppata  una  soluzione  che  permetta  il  passaggio  dati 
all'azienda al termine della giornata lavorativa del  dipendente.  Per quanto 
riguarda  la  gestione  dei  vuoti,  è  stata  sviluppata  un'anagrafica  riportante 
codice  e  descrizione  del  vuoto,  da  addebitare  al  cliente  al  momento 
dell'ordine.
6.2 Progetto
Scope del progetto
Nell'ambito  del  sistema  SAP ERP il  progetto  si  basa  sull'introduzione  di  una 
soluzione che riguarda il modulo Sales and Distribution e Material Management. 
Oggetto  di  questo documento è  la  parte  del  progetto  che riguarda le  attività  di 
creazione  dell'anagrafica  materiale,  valorizzazione  dell'ordine  cliente, 
standardizzazione  della  soluzione  per  renderla  sfruttabile  da  altre  tipologie  di 
aziende, automatizzazione del processo di trasferimento dell'esito di una consegna e 
gestione dei vuoti e delle cauzioni.
Metodologia
La metodologia di partenza è stata quella di analizzare, prima di tutto l'azienda, le 
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sue criticità ed esigenze, di delineare successivamente un'anagrafica sia dei clienti 
dell'azienda sia dei  materiali/prodotti  che l'azienda spedisce  per  poi  passare  alla 
creazione dei vari percorsi (route),  così da avere un quadro completo di dove e 
come andrà  a  spedire  e  dei  vari  servizi  che  essa  offre.  Individuate  le  maggiori 
criticità, si è cercato di individuare la soluzione più adatta e trasferirla sul sistema.
Le principali attività svolte nella fase AS-IS del sotto-progetto (fig.6.5) riguardano:
  Analisi di dettaglio del processo operativo di spedizione
  Analisi delle tipologie di servizi offerti
  Analisi dei codici che è possibile spedire
  Vincoli logistici come peso e dimensioni
  Analisi su eventuali procedure esistenti per il controllo nell'inserimento dati.
  Analisi del processo di accettazione/rifiuto della merce da parte del cliente, 
analisi di come viene gestito da parte dell'azienda e analisi del processo di 
gestione dei vuoti.
Le principali attività svolte nella fase TO-BE (fig.6.6) sono:
  Individuazione delle esigenze
  Creazione anagrafica materiale
  Creazione condizione prezzo per ogni materiale
  Creazione  condizione  prezzo  per  una  determinata  condizione 
cliente/materiale
  Creazione condizione prezzo per la spedizione standard basata sul peso.
  Stesura di una procedura che permetta di ridurre gli errori nell'inserimento 
dati.
  Creazione di una soluzione che renda il processo di gestione dei feedback di 
una consegna e di gestione dei vuoti più semplice e automatico possibile.
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WBS per analisi AS-IS
                   
                          Fig.6.5 WBS AS-IS
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Analisi di dettaglio
Processo 
Di spedizione.
Analisi dei codici
Che è possibile
spedire
Vincoli logistici 
Come peso e 
dimensioni
Analisi di eventuali 
Procedure esistenti
Per il controllo 
Nell'inserimento dei dati
Analisi
 delle 
tipologie
 di servizi 
offerti
1)12h-Service
2)Piè d'opera
3)Avviso telefonico
4)Contrassegno
5)Giacenza
6)Formalità Doganali
7)Sosta
8)Mandato di 
Contrordine
9)Prova di consegna
10)Mandato 
assicurativo
11)Bancali a rendere
12) Bancali di scambio
13)Ritiro doc. firmati
14)Mail Service
15) Pick and Pack 
service
16)Saturday Service 
17) GDO-Service
AS-IS
1)Analisi delle 
varie tipologie di 
spedizioni 
(Nazionali, 
Europee, Extra-
Europee)
2)Analisi delle due 
tipologie di clienti: 
Azienda e persona 
fisica
3) vincoli logistici 
e loro suddivisione 
per tipologia di 
spedizione.
1)buste
2)pacchi
3)bancali
4)spedizioni multi-collo
5)spedizioni voluminose
6)carichi parziali 
7)carichi completi
1) Spedizioni 
per cliente 
inteso come 
persona fisica. 
Pacco con 
peso fino a 30 
Kg e vincoli 
sulle 
dimensioni
              Analisi del processo
                              di 
             accettazione/rifiuto 
                  della merce 
             da parte del cliente,
                     analisi di 
                    come viene 
                 gestito da parte
             Dell'azienda e analisi 
              Processo di gestione
                         vuoti
WBS per analisi TO-BE
            Fig.6.6 WBS TO-BE                 
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Individuazione
 delle
esigenze
Creazione Anagrafica
materiale
Creazione 
condizione 
prezzo
Per una
 determinata
Combinazione
 cliente/materiale
Creazione 
condizione 
Prezzo
 per 
Ogni
 materiale
Creazione 
condizione prezzo
Per la spedizione 
standard
Basata
 sul peso
TO-BE
1)Trovare una metodologia che 
permetta sia di calcolare il 
prezzo di una spedizione, sia 
che permetta di ottimizzare lo 
spazio e la capacità dei mezzi di 
trasporto.
2)Mettere a disposizione del cliente 
un'ampia varietà di servizi 
accessori senza compromettere 
la velocità di calcolo del 
sistema e la semplicità di 
gestione.
3)Assicurarsi che i dati siano 
immessi correttamente e gli 
ordini calcolati con i prezzi 
corretti
4)Avere la possibilità di riservare 
particolari sconti a determinati 
clienti.
5 )Automatizzare il processo di 
trasferimento al sistema 
dell'output di una consegna e 
gestione automatizzata dei 
vuoti.
Creazione di una procedura
Che permetta di ridurre 
Gli errori nell'inserimento
dati
        Creazione di una soluzione
          che renda il processo 
        di gestione dei feedback di 
        una consegna e dei vuoti
         più semplice e automatico
        Possibile.      
Strumenti utilizzati per le attività svolte in fase TO-BE
- Individuazione delle esigenze.
Tale attività è il risultato di una precedente analisi volta a mettere in evidenza i punti 
di forza dell'azienda e delle sue maggiori criticità. È stata ottenuta individuando i 
driver  che  permettono  all'azienda  di  essere  scelta  rispetto  alle  altre  e  che 
mantengono alto il livello di soddisfazione percepito dal cliente. Essendo un'azienda 
il cui core business è la gestione delle spedizioni, essa punta ad offrire un'ampia 
scelta nei servizi offerti e nelle varie modalità di trasporto, in modo che il cliente 
possa  trovare  la  soluzione  più  adatta  alle  proprie  necessità.  Esistono  infatti 
moltissime combinazioni tra tipologia di servizio aggiuntivo offerto - codice che si 
spedisce  -  modalità  di  spedizione.  Le  esigenze  che  sono  state  individuate, 
permettono in questo modo di mantenere alto il livello di servizio offerto ai propri 
clienti. È stata svolta un'indagine tramite questionari, interviste e analisi dei forum 
per individuare quali sono i  driver che influenzano maggiormente la scelta di un 
cliente. Grazie a tale ricerca, è stato possibile, per Shipment Company, rafforzare 
tali punti. In fig.6.7 viene illustrato un grafico, dove viene riportata la presenza di 
ciascun fattore nell'indagine.
  Fig. 6.7 Grafico esigenze individuate
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affidabilità
avviso telefonico
prezzo
servizio di contrassegno
rispetto tempi
servizi aggiuntivi offerti
consegne in europa
servizio assistenza clienti
tracciabilità pacco
Dall'analisi emersa, Shipment Company ha quindi deciso di inserire tra le esigenze 
quella di garantire i servizi offerti, sia per quanto riguarda la tipologia di spedizione 
sia  per  quanto  riguarda  i  servizi  aggiuntivi  (  dove  troviamo  sia  il  servizio  di 
contrassegno sia l'avviso telefonico). L'azione quindi è quella di puntare su questi 
fattori, in modo prioritario. 
Dall'analisi emersa risulta anche che un driver molto incisivo sia la tracciabilità del 
pacco, che è garantita dalla presenza del tracking number, assegnato al cliente al 
momento dell'inserimento dell'ordine. 
- Creazione Spedizione standard basata sul peso, Anagrafica materiale, Condizione 
prezzo, Condizione prezzo per una determinata combinazione cliente/materiale.
Tale attività viene illustrata nei paragrafi successivi dove si descrive il processo di 
spedizione. In generale, tutte queste fasi sono state create in SAP ERP utilizzando le 
apposite  transazioni.  Attraverso  le  condizioni,  si  velocizza  il  processo  di 
valorizzazione ordine, con un risparmio di risorse e tempi.
- Stesura di una procedura che permetta di ridurre gli errori nell'inserimento dati a 
sistema.
Tale procedura, che è in allegato su questo documento, è stata scritta perché tra le 
maggiori  criticità  aziendali  è  stato  individuato  l'errato  inserimento  di  ordini  di 
spedizioni  o  l'errata  modifica  a  codici  già  esistenti.  Ciò  molto  spesso  si  è 
trasformato in rallentamenti nel processamento degli ordini con conseguente perdita 
di fluidità, tempestività e aumento dei costi.
80
- Creazione di una soluzione che renda il processo di gestione dei feedback di una 
consegna e dei vuoti più semplice e automatico possibile.
Tale soluzione viene illustrata nell'ultimo capitolo di questo documento ed ha lo 
scopo  di  velocizzare  e  rendere  più  semplice,  tutto  il  processo  di  trasferimento 
dell'esito  di  una  spedizione,  così  che l'azienda possa  elaborare  la  procedura  più 
adatta per risolvere eventuali problemi o creare la fattura. Nella gestione dei vuoti, 
si rende l'operatore in grado di addebitare al cliente eventuali vuoti non restituiti o 
danneggiati. In questo modo,   il sistema riceve tempestivamente le informazioni 
inviate dall'operatore e provvede subito alla registrazione dei dati.
6.3 Gantt e WBS del lavoro svolto
Il percorso di tirocinio può essere suddiviso in tre grandi macroaree: una fase di  
formazione iniziale che ha previsto lo studio dei sistemi ERP, dei moduli MM, SD e 
parte di TL, una fase di formazione più applicativa, che si è basata su esercizi svolti 
sul  sistema SAP,  e  un  ultima  fase  di  analisi  di  un  caso  aziendale  e  successiva 
configurazione  di  una  soluzione  in  SD.  L'obiettivo  del  tirocinio  è  ottenere  una 
conoscenza  su  quelle  che  sono  le  parti  base  di  SAP  per  i  moduli  Material 
Management e Sales and Distribution, essere in grado di svolgerle sul sistema e 
riuscire così a poter configurare una soluzione per una determinata esigenza. 
La prima parte di studio ha riguardato prima di tutto i  sistemi ERP, facendo un 
approfondimento ulteriore sulle funzionalità di tali sistemi e sulle loro peculiarità.
È  proseguita poi con lo studio di alcuni moduli SAP attraverso una serie di step 
sequenziali:
  studio di MM e applicazione sul sistema: creazione/modifica/visualizzazione 
di  un  nuovo  materiale,  di  un  materiale  già  esistente, 
creazione/modifica/visualizzazione di  un nuovo cliente e di un cliente già 
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esistente.
  Studio di SD e applicazione sul sistema: creazione/modifica/visualizzazione 
ordine, creazione/modifica/ visualizzazione delle condizioni prezzo e IVA, 
creazione della consegna merci, registro dell'uscita merce, creazione fattura, 
rilascio fattura in contabilità.
  Studio e applicazione del Customizing. 
  Studio e applicazione di TM: creazione del route.
La parte finale comprende una prima fase di studio: tipologia di azienda, settore, 
analisi del contesto organizzativo e transazionale, analisi del processo di spedizione 
e  della  tipologia  di  codici  che  vengono  spediti.  Successivamente  sono  state 
identificate  le  criticità  dell'azienda,  le  sue  esigenze  e  le  soluzioni  più  adatte. 
Terminata la fase di analisi si è proceduto all'individuazione di un soluzione per 
ciascuna  delle  esigenze  evidenziate.  In  seguito,  tutte  le  soluzioni  sono  state 
standardizzate in modo da poter essere adottate da altre tipologie di aziende che 
gestiscono internamente il  processo di  spedizione.  Accanto a ciascuna soluzione 
trovata  sono  state  proposte,  come  possibili  sviluppi  futuri,  altre  soluzioni 
alternative,  strutturate  nello  stesso  modo  della  precedente,  ma che  elaborano in 
maniera  diversa  la  soluzione  proposta.  In  queste  soluzioni,  vengono  variate  le 
condizioni al contorno, come ad esempio il luogo di spedizione, facendo rimanere 
inalterata la struttura principale. Infine, è stato studiato il processo di accettazione 
della merce da parte dell'utente finale e il processo di gestione dei vuoti. Dopo aver 
esaminato i diversi modi con cui il cliente può accettare o rifiutare la merce, è stato 
automatizzato il processo che invia al sistema l'esito della consegna al cliente. In 
questo  modo,  nel  caso  in  cui  ci  sia  un  rifiuto  o  un  accettazione  con  riserva,  
l'informazione viene subito trasferita al sistema e viene aperto un ticket che descrive 
il problema emerso. Per quanto riguarda il processo di gestione dei vuoti, è stata 
configurata  una  soluzione  che  permetta  la  gestione  dell'intero  processo  e  delle 
cauzioni nel caso in cui il vuoto venga restituito danneggiato.
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GANTT della pianificazione delle attività di tirocinio
Fig.6.8 Gantt
La tabella riportata in fig.  6.8 illustra la  pianificazione delle attività  di  tirocinio 
espresse in settimane. Tale tabella ha lo scopo di illustrare il quantitativo di tempo 
necessario a svolgere il lavoro di tesi, partendo da una base di conoscenze pregresse 
sui sistemi ERP. Il progetto è terminato nei tempi prefissati.
WBS delle attività svolte
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Tirocinio
FASE 1:
Studio ERP
FASE 2:
Studio Moduli SAP
FASE 3:
Parte applicativa
Studio MM e
Applicazione sul
sistema
Studio SD e 
Applicazione sul
 sistema
Studio e 
Applicazione 
Nel Customizing
Studio e 
Applicazione 
Di TL
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FASE 3:
Parte applicativa
Studio e
Analisi del
Caso 
aziendale
Configurazione
Soluzione per
Valorizzazione
 ordine
Cliente e 
Standard. soluzion
Automizz.
Del processo
Di trasferimento
Output 
di una
consegna
Individuazione
Contesto 
transazionale
E organizzativo
Analisi del
Processo di
spedizione
Analisi della 
Tipologia di 
Codici spediti
E dei servizi
offerti
Gestione
Dei
 vuoti
Individuazione
Delle
Esigenze e 
Soluzioni
La fase di configurazione della valorizzazione dell'ordine cliente è stata scomposta 
in 4 sottofasi fondamentali e sequenziali.
Il primo step è rappresentato:
  dalla costruzione dell'anagrafica materiale, che comprende tutte le tipologie 
di materiale che l'azienda spedisce;
  dalle costruzione dell'anagrafica metodi di spedizione;
  dalla costruzione dell'anagrafica riportante i servizi aggiuntivi offerti.
Si procede poi alla costruzione di una serie di condizioni sul prezzo che definiscono 
l'importo  di  ciascun  materiale,  servizio  aggiuntivo  e  modalità  di  spedizione; 
includendo eventuali sconti o prezzi speciali per un particolare cliente. In questo 
modo è  possibile effettuare  gli  step  successivi  rappresentati  dalla valorizzazione 
dell'ordine di vendita e dallo sviluppo delle condizioni prezzo. Viene rappresentata 
sia la creazione delle tabelle condizioni prezzo sia la costruzione dell'ordine cliente.
L'ultima sottofase è rappresentata dalla standardizzazione della soluzione trovata. Si 
cerca di rendere la soluzione trovata utilizzabile dalla maggior parte delle aziende. 
In un primo momento si è resa standardizzabile per quelle aziende che effettuano 
consegne in Italia; successivamente si è cercato di estendere tale modalità anche per 
spedizioni internazioni.
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Configurazione soluzione per
Valorizzazione ordine
Cliente e Standard. soluzione
Valorizzazione
Ordine clienteCostruzione
Anagrafica:
-materiale
-spedizioni
-servizi aggiuntivi
Sviluppo condizione 
Prezzo per:
- materiale
-cliente/materiale
-spedizione
Servizi aggiuntivi
Standard. 
Della soluzione
Per aziende 
che gestiscono
Internamente
 il processo
Di spedizione.
La  fase  di  automatizzazione  del  processo  di  trasferimento  dell'output  di  una 
consegna, si scompone in 5 parti, anch'esse sequenziali. Il processo di consegna di 
un bene può avere 3 diversi esiti e per ciascuno di essi corrispondo comportanti, da 
parte del trasportatore, diversi. Dopo aver individuato gli obiettivi e la situazione 
AS-IS, si è sviluppata la soluzione più adatta nel caso di accettazione del bene con 
riserva o nel caso di rifiuto, attraverso l'attivazione in un ticket tramite il palmare 
del trasportatore. 
Come  conseguenza  è  stata  rappresentata  la  soluzione  TO-BE,  con  i  rispettivi 
vantaggi.
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Automizz. del processo
di trasferimento output 
di una consegna.
Descrizione
Processo di consegna
3 output:
- accettato
- accettato con riserva
- rifiutato
Individuazione
obiettivi
Individuazione
Situazione AS-IS
Sviluppo 
Soluzione:
Attivazione ticket
Individ.
Soluzione
 TO-BE
La  soluzione  sviluppata  per  la  gestione  dei  vuoti,  parte  con  la  creazione  di 
un'anagrafica materiale dove sono memorizzati tutte le tipologie di vuoti utilizzati 
dall'azienda, con il rispettivo codice identificativo. Come per i materiali, anche in 
questo caso, è stata creata un condizione prezzo per ciascuno di essi, che equivale 
alla cauzione che il cliente deve corrispondere anticipatamente all'azienda. Nel caso 
in cui,  il vuoto venga restituito integro,  il  trasportatore, sempre attraverso il  suo 
palmare, provvederà ad aprire una nota di credito nei confronti del cliente.
La soluzione sviluppata, oltre a permettere un evidente ottimizzazione dei tempi, 
permette anche di tenere sotto controllo il trasportatore e le sue performance, grazie 
ad un sistema di rilevazione della sua posizione.
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Creazione di una
Condizione 
Prezzo per ciascun
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Individuazione
obiettivo
Sviluppo
soluzione
Creazione 
anagrafica
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Individuazione
Situazione
TO-BE
7. Progetto
7.1 Il processo di spedizione
La spedizione della merce dal Mittente in un certo luogo può essere di due tipi. Il  
primo caso è quello in cui lo Spedizioniere si reca dal mittente a ritirare i beni e li 
porta nel magazzino della propria filiale per poi spedirli al luogo di destinazione; la 
seconda è quella in cui il cliente si reca a portare la merce da spedire alla filiale 
dello spedizioniere. Il mittente coincide con il luogo da cui le merci devono essere 
prelevate, il destinatario invece si identifica come colui che si fa carico delle spese 
di trasporto e quindi può essere diverso da colui al quale si spediranno i beni. Il 
destinatario così inteso, può quindi essere diverso per l'ODR ( viaggio dal mittente 
al magazzino del corriere) e per la Lettera di Vettura (viaggio che va dal magazzino 
del corriere al luogo di destinazione).
Il Mittente può inviare alla Shipment Company un ODR in diversi modi:
  on line, tramite il sito web dell'azienda
  fax
  telefono
  mail
Quando il  Mittente,  ovvero  il   Cliente,  elabora  un  Ordine  di  Ritiro,  esso  viene 
salvato dall'operatore all'interno del Sistema ed elaborato da un Coordinatore delle 
Spedizioni (CSP). L'operatore che riceve l'ODR, apre una pratica dove registra i dati 
del Mittente e la tipologia di merce.  Il Coordinatore delle Spedizioni trasferisce i 
dati dall'ODR alla Lettera di Vettura (LDV) e le assegna ai vari mezzi di trasporto 
che  andranno  nel  Luogo  di  Destinazione.  La  Lettera  di  Vettura  (LDV)  è  il 
documento  che accompagna  tutte  le  spedizioni.  Attraverso il  suo codice  si  è  in 
grado di  dare  informazioni  sul  percorso della  spedizione e,  una volta  arrivata a 
destinazione, diventa per il mittente prova dell'avvenuta consegna. Ogni consegna 
ha  una  propria  Lettera  di  Vettura  specifica  che  viene  fornita  al  momento  del 
deposito della merce.  Una volta che il trasportatore giunge al luogo assegnatogli, 
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deve verificare se LDV, in suo possesso, e DDT corrispondono. In caso affermativo, 
ritirerà la merce insieme al rispettivo DDT( documento di trasporto) e tornerà alla 
filiale di Shipment Company; in caso negativo, egli non potrà ritirare la merce.  Nel 
DDT  devono  essere indicate  tutte  le  informazioni  necessarie  per  eseguire  la 
spedizione, primo fra tutti dove la merce dovrà andare e il destinatario, ovvero chi 
paga l'ODR. 
Quando il trasportatore torna in Azienda, consegna i DDT e la LDV al CSP che 
registra a sistema l'esito del ritiro. In caso di mancato ritiro, il CSP deve specificare 
il  motivo.  Il  trasportatore  scarica  poi  i  pacchi  sotto  la  supervisione  del  CSP; 
quest'ultimo infatti deve prestare particolare attenzione nel caso in cui non sia stato 
specificato il peso e/o il volume della merce. 
Nel caso in cui la merce da spedire venga portata direttamente in filiale, il Cliente  
deve consegnare il DDT all'operatore che, registrati i dati a sistema, si occuperà poi 
di trasferire le informazioni dal DDT alla Lettera di Vettura che verrà poi assegnata 
al trasportatore.
7.2 La valorizzazione dell'ordine
La valorizzazione dell'ordine avviene in due modi diversi a seconda che il cliente 
sia una persona fisica o un'azienda.
La valorizzazione dell'ordine nel  caso di  un cliente,  inteso come persona fisica, 
avviene immediatamente; in questo caso, il costo del trasporto viene calcolato sulla 
base del  peso del pacco da spedire.   Se invece il  cliente è un'azienda, prima di 
effettuare l'ordine, si deve redigere un contratto tra Shipment Company e Azienda 
cliente su cui poi si andranno a creare ordini con riferimento a quel determinato 
contratto.  La  fatturazione  dell'ordine  avviene  sulla  base  del  Calendario  di 
Fatturazione del cliente, se il cliente riceve la fattura quindicinale, se la riceve solo a 
fine  mese,  etc.  Di  tutto  il  processo  di  spedizione,  viene  analizzata  la  parte  di 
valorizzazione dell'ordine cliente,  distinguendo due casi:  la valorizzazione per la 
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persona fisica e la valorizzazione per il Cliente inteso come azienda.
Valorizzazione per il Cliente inteso come persona fisica
Shipment Company spedisce pacchi fino ad un massimo di 30 kg, ed il prezzo della 
spedizione viene calcolato sulla base del peso del pacco. Inoltre per effettuare la 
spedizione si devono rispettare determinate dimensioni: 
lunghezza massima = 1,5 m; lunghezza + giro massimo misurato in un senso che 
non sia quello della lunghezza = 3 m. 
Il  cliente  deve  specificare,  oltre  la  destinazione  del  pacco,  eventuali  servizi 
aggiuntivi per ognuno dei quali è previsto un costo supplementare. 
In SAP ERP la creazione di un ordine di consegna avviene compilando la finestra 
standard di creazione ordine, dove si immette il mittente, che è la persona fisica che 
vuole  spedire la merce, il Destinatario, che è la persona a cui viene spedito il pacco, 
il peso e le dimensioni ed infine, sotto al campo “materiale” vengono inseriti tutti i  
servizi accessori richiesti e la spedizione che si vuole effettuare. Esiste, inoltre, un 
materiale denominato “SPEDIZIONISTANDARD” il cui prezzo viene definito sulla 
base del peso della merce da spedire, le cui fasce sono:
  0-5 Kg
  5-10 Kg
  10-15 Kg
  15-20 Kg
  20-25 Kg
  25-30 Kg
Per quanto riguarda la  creazione dell'anagrafica materiale,  il  processo che viene 
descritto è valido sia nel caso di un Cliente inteso come persona fisica sia come 
Azienda,  visto  che  i  servizi  che  essa  offre  sono  i  medesimi  per  entrambe  le 
tipologie. Ciò che varia e che sarà discusso più avanti è la modalità di calcolo del  
costo della spedizione standard. Infatti nel caso di un'azienda Cliente esso non si 
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basa più sul peso, ma si instaurerà un contratto tra Shipment Company e l'Azienda.
La creazione dell'anagrafica inizia con la compilazione di una lista di tutti i servizi 
accessori che l'azienda offre e che sono stati inseriti in anagrafica, creando di volta 
in volta un nuovo materiale. 
Il  procedimento, di seguito illustrato, viene reiterato per tutti  i materiali presenti 
nella lista e che si vogliono inserire in anagrafica.
La procedura illustra sia la creazione di un singolo materiale sia la creazione della 
rispettiva condizione prezzo.
Creazione del materiale: “Giacenza”
Tramite la transazione MM01 si ottiene la presente schermata:
                         Fig.7.1 Creazione Materiale
Nel campo materiale (fig.7.1) viene immesso il nome del nuovo materiale che viene 
creato, dopo di che si procede con l'inserimento del settore merceologico e del tipo 
materiale che in questo caso è: “Materiale non gestibile a magazzino”.
Inseriti questi campi si ottiene la schermata successiva (fig.7.2) dove si vanno ad 
inserire tutti i dati relativi al materiale. Risulta molto importante l'unità di misura 
“UM” del materiale; in questo caso sono i giorni, che in figura sono rappresentati 
dalla dicitura: “G.”
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         Fig. 7.2 Creazione materiale “Giacenza”
La  condizione  prezzo  per  un  determinato  materiale  viene  creata  tramite  la 
transazione VK11 (fig. 7.3) attraverso cui si ottiene la seguente schermata.
           Fig. 7.3 Creazione record condizione
92
La schermata che segue (fig. 7.4) è quella in cui si stabilisce il prezzo e l'importo 
del materiale. 
                Fig. 7.4 Creazione prezzo
Un  esempio  di  creazione  di  un  ordine  di  spedizione  è  riportato  in  fig.7.5,  il 
materiale presente è una Giacenza di 2 giorni. 
           Fig. 7.5 Riepilogo ordine5555
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Una volta che tutti i codici sono stati inseriti, si è creata la condizione prezzo per  
ciascuno di essi, indicando poi anche l'unità di misura su cui il sistema si basa per 
calcolare l'importo dell'ordine. 
Nel sistema si creerà un'anagrafica materiale così composta (fig.7.6):
Identificazione Prezzo
Spedizione Standard € 0,50/kg
12 h- Service € 20,00
Piè d'opera € 10,00
Avviso Telefonico € 5,00
Contrassegno € 5,00
Giacenza € 7,00/giorno
Formati Doganali € 7,00
Sosta € 7,00
Mandato di contrordine € 3,00
POD € 8,00
Mandato assicurativo € 10,00
Bancali a rendere € 8,00
Bancali di scambio € 8,00
Ritiro Doc. Firmati € 3,00
Mail-Service € 2,00
Pick and Pack-Service € 15,00
Saturday- Service € 7,00
Fig.7.6  Anagrafica materiale schema. 
Per  quanto  riguarda  il  materiale:  SpedizioniStandard,  per  esso  il  prezzo  viene 
determinato  sulla  base  del  peso.  La  quantità  massima  trasportabile  dallo 
Spedizioniere è 30Kg. 
Di seguito si mostra (fig. 7.7, fig. 7.8)come viene realizzata la condizione prezzo a 
scaglioni e la successiva creazione ordine per un pacco che pesa 30Kg.
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                        Fig.7.7 Scaglionamento prezzo
                Fig.7.8 Riepilogo ordine4444
Creazione ordine per una spedizione standard con servizio aggiuntivo di  Avviso 
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Telefonico (fig.7.9):
             Fig.7.9 Riepilogo ordine con SS e AV
Una volta che è stato prodotto l'ordine, questo viene inviato ad un altro sistema che 
ne organizza il trasporto. Al Cliente viene fornito un “Tracking Number” che gli 
permette di seguire il pacco durante tutta la spedizione, semplicemente collegandosi 
al sito aziendale. Ciò è possibile perché il Sistema che gestisce la spedizione, grazie 
a delle interfacce con sistema esterni, fornisce in output una serie di stati utente che 
ne tracciano la spedizione. Gli stati utente permettono di assegnare all'ODV e alla 
LDV una serie di stati che ne definiscono la condizione in quel momento (es. ordine 
inserito, consegnato, etc)
Valorizzazione per il Cliente inteso come Azienda
Viene stilato un contratto basato sulla quantità tra Shipment Company e Cliente a 
cui  i  successivi  ordini  faranno riferimento.   Esistono diversi  tipi  di  contratto;  a 
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seconda  che  la  valorizzazione  sia  basata  sul  peso,  sul  volume o  sul  numero  di 
bancali. In questo caso, viene fatto un contratto a quantità basato sul peso totale che 
Shipment Company spedirà per conto del Cliente.
Ogni ordine creato con riferimento al contratto, scalerà il peso della parte trasportata 
dal totale.
Di sotto vengono illustrate le schermate SAP ERP di creazione di un contratto di 
trasporto basato sulla quantità.
                       Fig.7.10 Creazione contratto
Nel  campo  “tipo  di  contratto”  viene  inserito  il  codice  KM  (fig.7.10)  che  fa 
riferimento ad un contratto a quantità.  La pagina successiva ottenuta è la seguente 
(fig.7.11):
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      Fig.7.11 Riepilogo contratto a quantità
Nel contratto  viene inserito  il  Mittente ed il  Destinatario,  il  materiale che verrà 
spedito  e  la  quantità  totale  su  cui  viene  costruito  il  contratto  di  trasporto,  con 
relativa unità di misura che, in questo caso, è il chilogrammo.
Funzionalità abilitate
La  nuova  configurazione  SAP ERP,  moduli  Material  Management  e  Sales  and 
Distribution permette all'utente di: 
  Inserire a sistema i servizi accessori con relativo prezzo;
  Calcolare in modo automatico l'importo dell'ordine;
  Inserire  particolari  condizioni  di  prezzo per  un determinata combinazione 
cliente/materiale;
  Effettuare preventivi per le LDV (lettere di vettura);
  Definizione  dell’anagrafica  degli  articoli  (Material  Master  Record)  e 
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riconoscimento delle caratteristiche operative;
  Gestiscono  informazioni  spaziali,  la  movimentazione  automatica, 
l'ottimizzazione degli spazi;
  Movimentazione (tracciamento dei movimenti dei materiali dal Mittente ai 
depositi,  tra  deposito  e  deposito,  dal  deposito  al  luogo  di  destinazione/ 
destinatario) ;
  Valutazione dei costi degli articoli.
Grazie a queste nuove funzionalità, l'azienda può fornire in tempo reale ai propri 
clienti i prezzi (o preventivi) dei servizi offerti e garantire in ogni momento un alto 
livello di servizio.
Un altro vantaggio competitivo risiede nell'avere un'anagrafica materiale comune a 
tutte le filiali aziendali, così che possano scambiarsi dati e informazioni tra di loro. 
In questo modo viene garantito il flusso informativo.
7.3 Standardizzazione della soluzione trovata
Sommario
In questo paragrafo viene analizzata la soluzione trovata precedentemente e viene 
resa standardizzabile per tutte quelle aziende che hanno il processo di spedizione 
gestito internamente, critico, altamente incisivo sulle performance aziendali e sulla 
soddisfazione del cliente.
Tale soluzione può essere adottata da tutte le aziende di qualsivoglia dimensioni e 
che producono qualsiasi tipo di prodotto. 
Obiettivo
L'obiettivo è mantenere inalterata la struttura principale della soluzione adottata per 
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Shipment Company e modificare anagrafica e condizione prezzo per adattarli  ai 
diversi tipi di aziende.
Sviluppo Soluzione
L'anagrafica materiale, nel caso di Shipment Company, è stata impostata in modo da 
contenere i servizi aggiuntivi offerti e la voce “SPEDIZIONISTANDARD”, settata 
sull'unità di peso trasportabile. 
Nel caso seguente, invece, ciò che occorre è impostare una soluzione utilizzabile da 
aziende di ogni settore merceologico. L'anagrafica materiale, viene quindi prodotta 
in modo da contenere tutti i codici che l'azienda produce e spedisce. 
Le modalità con cui tali codici possono essere spediti, sono state riassunte in tre 
classi a cui corrispondono altrettanti tipi di spedizione.
Le modalità di spedizione sono le seguenti:
  piccoli colli;
  carico parziale;
  carico completo.
A cui corrispondono i seguenti tipi di spedizione:
  SPD: small parcel delivery,
Metodo  che  prevede  l'imballaggio  delle  unità  in  scatole  separate  ed 
etichettate      singolarmente per la spedizione.
  LTL: less than truckload,
Metodo che prevede la disposizione delle  singole scatole su pallet  per  la 
consegna.  È  possibile  che  il  camion  trasporti  spedizioni  per  diverse 
destinazioni.
  FTL: full than truckload,
Metodo che prevede la disposizione delle scatole su pallet per la consegna. Il 
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carico  è  costituito  dall'inventario  di  una  sola  spedizione  per  la  stessa 
destinazione. 
I metodi con cui si effettua una spedizione vengono immessi in anagrafica, con la 
stessa modalità dei servizi accessori per Shipment Company; ovvero creando, di 
volta in volta, un nuovo materiale per ciascuno di essi. 
Inoltre, l'anagrafica include anche il materiale: “SPEDIZIONISTANDARD”.
Così come nel caso precedente, anche in questo caso, “SPEDIZIONISTANDARD” 
verrà configurato sulla base dell'unità di peso trasportabile da ciascuna azienda; da 
tale unità di peso, dal costo a lui assegnato e dal tipo di codici dipenderà il prezzo 
dell'ordine. 
Il costo della spedizione diventa quindi funzione dell'unità di peso: esso varia da 
azienda ad azienda e dal tipo di prodotti che ciascuna di esse produce. 
Nella condizione prezzo per il  calcolo di “SPEDIZIONISTANDARD”, l'unità di 
peso sarà determinata dall'azienda per cui si configura la soluzione. Ecco quindi che 
diventa usufruibile da diversi tipi di aziende.
In questo modo, alla creazione di un ordine di spedizione, l'operatore immette:
  i codici con la rispettiva quantità; 
  la modalità scelta di spedizione;
  il  materiale  “SPEDIZIONISTANDARD”,  che  è  già  settato  per  l'unità  di 
peso;
  il destinatario.
Al termine, sarà ottenuto il prezzo che il Cliente dovrà pagare.
Un'altro  problema  che  spesso  le  aziende  si  trovano  a  dover  affrontare  è 
l'ottimizzazione dello spazio nei rispettivi mezzi di trasporto. Tale questione, così 
come nel caso precedente, viene risolta imponendo determinate dimensioni al pacco 
da  spedire.  L'operatore  quindi,  al  momento  del  ricevimento  del  pacco,  dovrà 
assicurarsi che esso rispetti tali vincoli in modo tale da assicurare l'ottimizzazione 
dello spazio.  
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Conclusioni
La soluzioni trovata è perfettamente standardizzabile per tutte quelle aziende che 
gestiscono  internamente  il  processo  di  spedizione  e  per  cui  tale  processo  è 
fondamentale per garantire un elevato livello di servizio al cliente. Grazie, infatti, 
alla possibilità di variare l'unità di peso ed il rispettivo prezzo si presta ad essere 
utilizzata molto facilmente. 
Dipendendo il prezzo della spedizione dall'unità di peso, tale soluzione, così come è 
stata  illustrata,  si  presta  ad  essere  più  adatta  per  quelle  aziende  che  effettuano 
spedizioni in Italia. 
È prevista, infine, una particolare attenzione da parte dell'operatore che inserisce i  
dati  a  sistema e  che deve in  ogni  momento  garantirne  la  correttezza.  Anche  in 
questo caso deve essere adottata la procedura per ridurre gli errori nell'inserimento 
dati, in allegato 1 al presente documento, redatta per Shipment Company.
Configurazione per spedizioni internazionali
In questo paragrafo viene adattata la soluzione a scenari in cui la spedizione sia in 
paesi esteri e non limitata in Italia.
Un'azienda che effettua consegna internazionali  deve considerare altri  fattori che 
influiscono sul costo della spedizione. Questi sono:
  costi di nolo;
  assicurazione;
  documenti vari appositamente compilati;
  costi di dogana.
A tal proposito viene fatta una ulteriore distinzione tra spedizioni in Europa e Extra-
Europee,  configurando  un'anagrafica  in  cui  tali  fattori  vengono  suddivisi  per 
destinazione. 
Essa viene costruita, includendo diversi tipi di “SPEDIZIONI”:
  SPEDIZIONISTANDARD: per le spedizioni in Italia;
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  SPEDIZIONIEUROPA: per le spedizioni in Europa;
  SPEDIZIONI.USA: per spedizioni negli USA;
  SPEDIZIONI.CINA: per spedizioni in Cina;
  SPEDIZIONI.xxx dove si metterà lo stato dove si spedisce.
Ognuna di esse presenta una propria condizione prezzo tarata sull'unità di peso, il 
cui valore è funzione del paese di destinazione (Italia, Europa, USA, Russia, Cina, 
etc).
Configurazione sul sistema SAP
La soluzione descritta sopra, viene configurata sul sistema SAP con la creazione 
della: “Distinta di Vendita”.
Attraverso la creazione della distinta, sotto ai materiali: “SPEDIZIONIEUROPA”, 
“SPEDIZIONI.USA”, “SPEDIZIONI.CINA”, etc. si assegnano una serie di campi 
che  l'utente  dovrà  compilare  una  volta  che  seleziona  uno  tra  questi  tipi  di 
spedizione. 
Sono campi che compaiono di default e che permettono una più facile compilazione 
dell'ordine, così da non tralasciare dati importanti per la spedizione.
Tali campi sono:
  nolo
  assicurazione
  documenti
  dogana
Nella  figura  sottostante  viene  creata  la  distinta  di  vendita  per  il  materiale: 
“SPEDIZIONI.USA”.  Gli  spazi  che  appaiono  di  default  al  momento 
dell'inserimento  del  materiale  nell'ordine  di  vendita  sono quelli  sotto  al  campo: 
“Componente”.
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   Fig.7.12 Distinta base materiale
In questo modo, al momento della creazione di una spedizione in USA, inserendo il 
materiale “SPEDIZIONE.USA” nell'ordine, si  ottiene un'esplosione della distinta 
base durante l'elaborazione (fig.7.12). Nell'esplosione della distinta sono riportati i 
campi, rappresentati in figura, che l'operatore deve compilare e che permettono di 
velocizzare i tempi di creazione ordine.
Sviluppi Futuri
In questo documento sono state illustrate due modalità, attraverso cui è possibile 
elaborare velocemente gli ordini di spedizione. Entrambe possono essere applicate a 
qualsiasi  tipo  di  azienda  che  gestisce  internamente  il  processo  di  consegna  al 
Cliente. 
La prima soluzione si presta ad essere più adatta ad Aziende che trasportano in 
Italia, questo perché si è impostato un “SPEDIZIONISTANDARD”, funzione del 
solo  peso.  Quindi  al  variare  della  condizione  “peso”,  varia  anche  il  prezzo 
dell'ordine.
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Nel caso invece della seconda soluzione, tale configurazione è stata studiata per 
adattarsi  non solo a  tutte  le  tipologie  di  aziende che gestiscono internamente  il  
processo di consegna, ma anche a tutte quelle realtà aziendali che spediscono sia in 
Italia che nel resto del Mondo. Ciò è stato possibile impostando un diverso tipo di 
“SPEDIZIONI.xxx”, in cui il prezzo dell'unità di peso varia al variare del paese di 
destinazione. In questo modo, si tiene di conto anche della distanza. 
Si  potrebbe  pensare  di  standardizzare  ancora  di  più  la  soluzione  esplodendo  il 
materiale “SPEDIZIONISTANDARD” , configurato per le sole spedizioni in Italia, 
in  una  serie  di  campi  per  rendere  più  preciso  il  calcolo  del  prezzo.  I  campi 
potrebbero essere:
  peso;
  volume;
  distanza.
                  Fig.7.13 Riepilogo distinta base
Per  ognuno  di  essi,  viene  creata  una  condizione  prezzo tramite  scaglionamento 
(fig.7.13). 
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Così facendo, ad ogni range corrisponde un prezzo specifico ed il costo totale di una 
spedizione deriva dalla somma di ognuno di questi. Il campo volume ha un duplice 
scopo: da un lato serve per calcolare il  prezzo tramite le  dimensioni  del  pacco, 
dall'altro è utile per assicurare l'ottimizzazione dello spazio all'interno dei mezzi di 
trasporto.  Conoscendo  infatti  il  volume,  è  possibile  determinare  il  mezzo  di 
trasporto  necessario.  Nella  spedizione  in  Italia,  ma  anche  per  gli  altri  tipi  di 
spedizioni estere, si può pensare di inserire dei campi nell'anagrafica, che vengono 
utilizzati solo per aggiungere un sovraccarico prezzo nel caso di particolari tipi di 
richieste da parte del Cliente.
Ad esempio se il cliente richiede una consegna entro 3 giorni oppure dei servizi 
aggiuntivi. Ognuno di essi viene aggiunto, come un nuovo materiale in anagrafica, 
con il rispettivo prezzo.
7.4 Processo di trasferimento output
Sommario
In questo paragrafo viene automatizzato il processo di trasferimento dell'output dal 
trasportatore  al  sistema  SAP  dell'azienda  di  spedizioni.  In  questo  modo  le 
informazioni vengono inviate tempestivamente all'azienda.
Il  Cliente/Destinatario,  al  ricevimento  della  merce  consegnatagli  dallo 
spedizioniere, può:
  accettare la merce;
  accettare la merce con riserva;
  rifiutare.
Queste situazioni danno origine ad output ed a comportamenti diversi. 
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Obiettivo
  Avere informazioni in tempi utili,
  Inviare informazioni alle persone giuste e
  nella forma più snella possibile,
  Ricevere informazioni per analizzare le operazioni distribuite sul territorio.
Informazioni di cui l'azienda ha bisogno
  percorso fatto e sequenza dei carichi;
  incarichi completati;
  tempo impiegato per raggiungere i clienti;
  consegne in ritardo;
  ordini respinti e motivo.
Tutte  notizie  che,  se  gestite  con  tempestività,  permetterebbero  di  rilevare 
problematiche e sacche di inefficienza, in tempo utile per adottare le possibili azioni 
correttive, portando ad miglioramenti delle performance Aziendali sia dal punto di 
vista dei costi sia da quello dei servizi.
Situazione AS-IS
Le informazioni vengono registrate nel sistema informativo ex-post da ciò derivano:
  conseguenti ritardi;
  maggior possibilità di errore;
  impossibilità di gestire tempestivamente le informazioni.
Sviluppo Soluzione
Questo progetto è stato sviluppato tenendo presente i seguenti valori fondamentali: 
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innovazione,  estrema facilità  d'uso,  idoneità  allo  scopo e  la  migliore  esperienza 
possibile per l'utente. In tal modo, fin dal primo giorno di utilizzo, la soluzione può 
contribuire a trarre il massimo profitto, fornendo tutte le informazioni approfondite 
che  servono  per  analizzare  le  operazioni  distribuite  sul  territorio,  per  prendere 
decisioni più rapide e informate e per individuare le nuove opportunità da cogliere. 
Per incrementare la produttività, punto cruciale è l'efficienza, in particolare nella 
gestione  di  personale  e  veicoli  in  costante  movimento.  La  soluzione  che  viene 
proposta  è  valida  sia  per  Shipment  Company,  azienda  di  spedizioni  che prende 
l'incarico per conto di un'altra azienda; sia per una qualunque azienda che gestisce 
internamente il processo di spedizione. Al momento del ricevimento della merce, il 
destinatario può accettare, accettare con riserva o rifiutare la merce che gli è stata 
consegnata. L'automatizzazione del processo è ottenuta dotando il trasportatore di 
un palmare, contenente un file che può assumere due stati: merce accettata oppure 
no. Tali dati, contenuti nel file, verranno poi scaricati sul sistema al termine della 
giornata lavorativa del trasportatore. 
Nel caso in cui, la merce venga accettata, il file viene compilato inserendo numero 
di bolla e firma del destinatario. Quando il sistema ne riceve l'esito; si procede con 
la creazione della fattura. 
Se invece la merce viene accettata con riserva o rifiutata, il file assume un altro 
stato  ed  il  documento  viene  compilato  con  numero  della  bolla  e  motivo  del 
problema emerso al momento della consegna. 
In  questo  caso,  quando tale  informazione  raggiunge  il  sistema,  verrà  creato  un 
ticket.
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Di seguito vengono riportati i 3 casi.
1° caso: Cliente accetta la merce.
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Il trasportatore 
consegna la merce 
al cliente.
Il cliente accetta la merce.
Il trasportatore 
compila il file 
riportando: numero 
di bolla e firma del 
cliente.
L'output arriva 
all'azienda e viene 
creata la fattura.
2° e 3° caso: Cliente accetta con riserva o rifiuta la merce.
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Il trasportatore 
consegna la merce 
al cliente.
Il cliente accetta con riserva o 
rifiuta la merce.
Il trasportatore 
compila il file 
riportando: numero 
di bolla, firma del 
cliente e motivo del 
problema emerso.
L'informazione viene 
ricevuta e viene 
aperto un ticket.
Attivazione Ticket
L'apertura di un ticket, all'interno dell'azienda di spedizioni, permette di segnalare la 
presenza di un problema avvenuto durante la consegna della merce. In particolare, 
si possono elaborare problemi interni o esterni, quali:
  I reclami presentati dai clienti
  Reclami contro fornitori
  Problemi aziendali interni
  Altri problemi specifici per l'utente
Non appena viene compilato il ticket, riportando la causa del rifiuto o della riserva, 
si  innesca  un  processo  che  porterà  ad  analizzare  il  pacco  e  ad  individuare  il  
responsabile di tale problema. Il motivo emerso può essere: un cliente errato, un 
fornitore errato, un materiale non corretto, un reclamo da parte del cliente, etc.
Il  ticket conterrà tutti  i  dettagli dell'ordine e del cliente ed un campo testo dove 
verrà specificata la descrizione del problema.
Se il  pacco è stato rifiutato, viene portato alla filiale dell'azienda di spedizioni e 
viene avviato un processo di ispezione da parte dell'ufficio di controllo qualità che 
si accerterà circa la conformità della merce.
Se, invece, il pacco è stato accettato con riserva ma al momento dell'apertura, risulta 
danneggiato;  questo  viene  rinviato  alla  filiale  dell'azienda  di  spedizioni  che 
effettuerà un controllo qualità.
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Fig.7.14 Schema situazione AS-IS e TO-BE
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Nella fig.7.14 vengono rappresentate entrambe le situazioni per un trasportatore che 
consegna il bene e ne registra l'avvenuta consegna.
Situazione TO-BE
Il  sistema di rilevazione GPS, permette il  monitoraggio in tempo reale di tutti  i 
mezzi,  può essere un utilissimo panello di  controllo anche per il  magazzino. La 
mappa potrà riportare in tempo reale la situazione del traffico e per ogni automezzo, 
il  dettaglio  delle  consegne  fatte  da  fare,  in  ritardo,  etc…  Si  potrà  arrivare  a 
predisporre un servizio di allerta tramite invio di SMS al responsabile. 
  Il trasportatore viene dotato di un palmare dotato di un sistema di rilevazione 
GPS e conseguente visualizzazione dei dati aziendali sulla cartografia.
  Si ha una distinta di rientro: ovvero il palmare produce automaticamente un 
file riportante tutte le informazioni necessarie per l'azienda. La registrazione 
sul sistema avviene automaticamente.
  L'analisi viene fatta ex-post, ciò permette di avere una panoramica in tempo 
reale degli eventi e l'impiego di KPI per la misurazione delle performance.
KPI impiegati:
  ordini in ritardo sul totale degli ordini lavorati;
  ordini non conformi o respinti sul totale degli ordini lavorati;
  giro effettivamente fatto dal trasportato rispetto al giro pianificato;
  data e ora della consegna effettuata rispetto a quella pianificata.
Conclusioni
La  soluzione  sviluppata  permette  di  automatizzare  il  processo  di  trasferimento 
dell'output della consegna. In questo modo si ottiene:
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  un notevole risparmio di tempo e di risorse dedicate;
  dati che sono raccolti in modo più efficiente;
  eliminazione di problemi legati ad operazioni cartacee;
  miglioramento della qualità dei feedback.
Quando il cliente accetta con riserva o rifiuta il pacco si innesca, come detto, un 
processo di verifica del bene consegnato.
Si hanno così 4 casi distinti:
1) Bene accettato con riserva.
  All'apertura del pacco non si sono presentati problemi: bene integro
  All'apertura del pacco, il bene è danneggiato.
 
      2) Bene rifiutato
  Il bene è perfettamente integro
  Il bene è danneggiato
Durante  la  normale  vita  di  un’azienda  può  capitare  che  sia  necessario  dover 
rettificare  una  fattura  già  emessa,  e  ciò  per  i  più  svariati  motivi  contrattuali, 
operativi, o legati ad errori e/o omissioni quali ad esempio:
  prestazione concordata non svolta completamente o correttamente
  errori nel calcolo dell’imposta, dell’imponibile o di entrambi
  reso di materiali difettosi non sostituibili
  accordi di reso di cui si verificano le condizioni
Note di debito
Nel caso in cui, successivamente all'emissione o alla registrazione della fattura, si 
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riscontri  un  fatto  (errore,  diverso  accordo  sopravvenuto,  etc)  che  comporti  un 
aumento  dell'imponibile  o  dell'IVA,  il  cedente  o  prestatore  deve  emettere  o 
registrare, secondo le norme usuali, un'apposita fattura integrativa (nota di debito) 
per il maggior importo da addebitare al cliente. La nota di debito è il documento 
emesso dal venditore quando ha necessità di integrare gli importi  esposti in una 
fattura emessa in precedenza. La nota di debito deve essere emessa qualunque sia la 
causa della variazione in aumento, e non ha limiti di tempo.
Le note di debito devono essere registrate nel  registro delle fatture emesse.
Le note di debito a differenza delle note di  credito sono obbligatorie,  in quanto 
aumentando l'imponibile, aumenta anche l'IVA. L'emissione della nota di debito è 
un obbligo a carico del contribuente (www.danea.it).
Note di credito
A differenza delle note di debito, per le note di credito non è previsto l’obbligo di 
emissione. La mancanza di tale obbligo è facilmente spiegabile in considerazione 
del fatto che tale diritto è solo posto a tutela del contribuente che ha emesso una 
fattura  con  un  imponibile  e/o  un’imposta  superiore  a  quelli  corretti,  quindi  il 
mantenimento di questa situazione non genera nessun danno all’erario.  La nota di 
credito  è   un documento emesso da un'impresa (Shipment  Company)  al  fine  di 
permettere  lo storno di  resi  e  abbuoni da parte di  un'altra impresa,  cliente della 
prima.
Nella  pratica,  accade  che  alcuni  articoli  venduti,  consegnati  e  fatturati  possano 
risultare difettosi o in eccesso: tuttavia, esistendo una fattura, l'azienda cliente non 
può semplicemente restituire la merce giudicata difettosa o di troppo, in quanto la 
fattura esplicita la quantità di merce effettivamente venduta e sulla quale gravano 
tributi vari. L'azienda fornitrice, una volta informata dall'azienda cliente, provvederà 
alla verifica della situazione e all'eventuale emissione del documento apposito, la 
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nota di credito appunto, che permetterà all'azienda cliente di stornare parte della 
merce già fatturata, insieme al relativo importo iscritto nei libri contabili e l'IVA.
Questa  viene  emessa  nel  caso  in  cui  venga  spedito  un  bene  danneggiato  al 
destinatario (www.gestionaleamica.com).
Sviluppi Futuri
Un possibile sviluppo futuro potrebbe essere quello di rendere la trasmissione del 
feedback real-time. In questo modo, si riuscirebbe ad avere un quadro sempre 
aggiornato sull'esito delle consegne e ad agire tempestivamente per risolvere 
eventuali problemi. Nel caso analizzato, le informazioni sono disponibili, non 
appena il trasportatore torna alla filiale e deposita il palmare nell'apposita 
ubicazione: qui avviene il trasferimento dei dati all'azienda. Rendendo il processo 
real-time si ottimizza ancora di più tale trasferimento e ciò permette di intervenire 
subito con l'emissione della fattura o con l'apertura di un ticket.
7.5 Gestione Vuoti
Sommario
La gestione dei vuoti a rendere è da sempre una rilevante difficoltà commerciale e 
logistica che quasi sempre si traduce in: 
- Costi di gestione;
- Errori nei saldi contabili.
Si tratta di una gestione utile alle attività commerciali inerenti la vendita di tutti quei 
prodotti per i quali è previsto un “vuoto a rendere” che può essere o meno soggetto 
a cauzione. L’eventuale "cauzione" viene addebitata all’acquirente al momento della 
vendita  e  gli  viene  restituita  quando  ne  rende  il  relativo  vuoto   (bottiglia, 
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damigiana ...).
Obiettivo
Sviluppare  un  metodo  che  permetta  di  gestire  i  vuoti  sia  dal  punto  di  vista  di 
anagrafica, analizzando tutte le tipologie di vuoti che l'azienda tratta, sia dal punto 
di vista della cauzione relativa. 
Anagrafica Vuoti
È  necessario  sviluppare  un'anagrafica  di  tutte  le  tipologie  di  vuoti  esistenti 
all'interno dell'azienda. 
Ciascun  vuoto  sarà  memorizzato  in  anagrafica  con  il  proprio  codice  e  con  la 
descrizione analitica. Successivamente tale codice verrà riportato nelle anagrafiche 
presenti in magazzino.
Nel DDT sarà quindi presente sia il materiale trasportato sia il vuoto su cui esso 
viaggia. 
Cauzione
Una volta che è stata creata l'anagrafica; viene attribuito l'importo della cauzione a 
ciascun vuoto attraverso la  condizione prezzo:  la  procedura  descritta  è  la  stessa 
utilizzata  per  la  creazione  dell'anagrafica  materiale  e  per  la  determinazione  del 
prezzo di una spedizione. 
Ciascun codice avrà un valore che sarà addebitato al cliente al momento dell'ordine. 
Tale  importo  rappresenta  la  cauzione,  nel  caso  in  cui  il  vuoto  venga  restituito 
danneggiato.
Sviluppo Soluzione
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La soluzione che viene proposta è valida sia per Shipment Company, azienda di 
spedizioni che prende l'incarico per conto di un'altra azienda; sia per una qualunque 
azienda che internalizza il processo di spedizione.
Il  trasportatore  viene dotato di  un palmare che contiene il  DDT della merce da 
consegnare, con relativi vuoti, e una distinta che elenca i vuoti da ritirare. 
Premesso  che  il  destinatario  abbia  già  pagato  l'importo  della  cauzione,  il 
trasportatore, al momento del ritiro,  deve assicurarsi che i vuoti siano integri. Se 
tutti i vuoti sono integri, si procede a registrare una nota di credito; se parte di essi 
sono danneggiati, il trasportatore registrerà una nota di credito parziale; a rimborso 
dei vuoti che sono stati restituiti.
I file e le informazioni vengono automaticamente trasmessi e registrati sul server, 
eliminando completamente ogni operazione manuale (e gli errori di trascrizione). 
Situazione TO-BE
Grazie alla soluzione configurata, risulta possibile:
  Aggiornare le anagrafiche dei vuoti.
  Ottenere real-time la situazione dei  vuoti per codice e per cliente.
  Gestire DDT con aggiornamento in tempo reale del magazzino.
  Emettere tempestivamente fatture, note di credito.
  Ridurre i tempi di emissione di fatture e note di credito.
  Ridurre gli errori di trascrizione e di calcolo.
  Risparmiare tempi e risorse.
  Ottenere statistiche di vendita circa i fatturati per cliente o per articolo.
7.6 Conclusioni e Sviluppi Futuri.
Il progetto di tesi inserito all'interno di un ampio progetto di implementazione SAP 
ERP è durato più di un anno ed ha coinvolto la candidata per circa 6 mesi. 
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Contemporaneamente al percorso formativo in azienda, la candidata ha seguito la 
parte operativa del progetto, svolgendo personalmente le attività di configurazione 
del sistema per quanto riguarda il processo aziendale di valorizzazione dell'ordine 
cliente, costruzione di un'anagrafica materiale contenente la spedizione standard ed 
i servizi accessori,  automatizzazione del processo di trasferimento dell'esito di una 
consegna, gestione dei vuoti e  standardizzazione delle soluzioni trovate.
Grazie  all'esperienza  di  stage,  la  candidata  ha  potuto  conoscere  e  lavorare  sul 
software  gestionale SAP. Le parti principali, oggetto di studio, sono stati i moduli 
SAP:  Material  Management,  Sales  and  Distribution,  Transport  Logistics, 
Customizing. 
La  candidata  è  in  grado  di  eseguire  le  principali  transazioni  su  tali  moduli  e 
configurare delle soluzioni gestionali, come dimostrato nel progetto di tesi.
Il supporto che la candidata ha fornito all'area SAP di Beltos s.r.l è stato quello di 
dare un contributo nello studio dei vari processi, individuando le principali criticità 
e  ampliando  l'analisi  con  gli  strumenti  appresi  nel  suo  percorso  universitario  e 
configurare poi le soluzioni sulla base di tali analisi. 
L'esperienza di  tirocinio  in  una realtà  aziendale  come quella  di  Beltos  s.r.l.,  ha 
permesso alla candidata di vedere da vicino le principali problematiche lavorative, 
rendersi più autonoma nel proprio lavoro e analizzare in maniera più critica i vari 
processi. 
Sviluppi Futuri
Come noto,  l'implementazione di  un progetto SAP ERP, non termina con il  “go 
live” del progetto ma continua ad essere presente nell'azienda per un intervallo di 
tempo variabile  dove i consulenti sono coinvolti. 
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   Fig.7.15 Fasi progetto implementazione SAP
La fase in esame è l'ultima; dove si evidenzia come nel “Go Live”  segue un ciclo di 
“Support” nel quale il consulente continua ad essere presente in azienda e a dare il 
proprio aiuto agli operatori (fig.7.15).
In  generale  occorre  un  mese,  da  parte  dei  consulenti,  per  risolvere  le  maggiori 
criticità riscontrate dagli operatori, successivamente sono necessari all'azienda altri 
2 mesi, per supportare le varie attività sul sistema.
Il progetto di tesi è inserito in un progetto più ampio di implementazione di SAP 
ERP per gli uffici italiani di Shipment Company. Le soluzioni proposte fanno parte 
di tale lavoro e sono nella fase di Go Live del progetto. Come si vede in fig. 7.15, la  
fase finale dura dai 20 ai 30 giorni, a seconda delle difficoltà che l'azienda cliente 
riscontra in tale periodo. 
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Allegato n.1
PROCEDURA PER  RIDURRE  GLI  ERRORI  NELL'INSERIMENTO 
DATI
                         
SOMMARIO
1. COSA
2. CHI
3. COME
3.1 INSERIMENTO DATI NELL'ANAGRAFICA MATERIALE.
3.2 INSERIMENTO DATI PER LA COMPILAZIONE DI UN ORDINE DI 
SPEDIZIONE.
1. COSA
La presente procedura ha la scopo di descrivere le modalità operative con cui 
procedere per l'inserimento dati nella creazione dell'anagrafica materiale e 
nella  creazione  di  un  ordine.  Viene  applicata  da  parte  degli  operatori  di 
Shipment Company nelle operazioni di aggiornamento dei dati, inserimento 
di nuovi codici, inserimento di un ODV, trasferimento dati da ODV e LDV.
2. CHI
           Per questa procedura le figure responsabili sono:
  l'operatore per quanto riguarda l'inserimento/ modifica dati a sistema; 
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3. COME
L'operatore  deve,  prima  di  iniziare  l'immissione  dei  dati  nell'anagrafica 
materiale o durante la creazione di un ordine, assicurarsi  di avere tutte le 
informazioni  necessarie  ed  esatte;  nel  caso  di  creazione  di  un  ordine  di 
spedizione  deve  anche  verificare  la  solvibilità  del  Mittente.  È  sua 
responsabilità, il corretto inserimento delle informazioni.
Una volta che i dati sono stati inseriti a sistema, l'operatore deve provvedere 
ad un breve controllo degli stessi tramite una rilettura. 
Il processo si differenzia a seconda che l'inserimento dei dati avvenga per la 
compilazione dell'anagrafica materiale o per la compilazione di un ordine di 
spedizione.
3.1 Inserimento dati nell'anagrafica materiale.
L'operatore, durante l'inserimento di un nuovo materiale (servizio)  oppure 
nella  sua  modifica  o  nella  modifica  di  una  condizione  prezzo,  prima  di 
operare sul sistema, deve:
- assicurarsi di avere i dati completi ed esatti;
- nella modifica di una condizione prezzo, assicurarsi che il nuovo prezzo sia 
esatto e/o la combinazione cliente/materiale sia quella giusta;
- provvedere, dopo l'inserimento e/o la modifica, a effettuare un controllo 
degli stessi a sistema tramite rilettura.
3.2 Inserimento dati per la compilazione di un ordine di spedizione.
L'operatore deve, dopo aver verificato la solvibilità del cliente, assicurarsi 
che:
- il pacco da spedire sia delle esatte dimensioni e di inserirle a sistema;
-  le  informazioni  sul  destinatario  siano  esatte,  a  tal  proposito  durante 
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l'inserimento è richiesta la conferma da parte del mittente tramite un rilettura 
da parte dell'operatore;
- sia specificato chi si fa carico delle spese di trasporto (porto franco, porto 
assegnato);
- i servizi richiesti dal mittente siano corretti;
-  i  servizi  richiesti  dal  mittente  possano  essere  assicurati  da  Shipment 
Company.
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